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I. INTRODUCCIÓN 
  
 
Actualmente se conoce que el crecimiento económico nacional 
no favorece a ningún mercado, esto debido a que la economía chilena se 
mantiene atrapada por las malas gestiones que se han hecho en la parte 
legislativa, ya que las políticas públicas no son claras. Esto recién puede 
cambiar hacia segundo semestre del presente año, modificando un poco 
el escenario, viéndose una recuperación en el sector.  
Según cifras entregadas por el Banco Central de Chile 
actualmente la actividad económica de la construcción ha disminuido 
su crecimiento en relación a años anteriores, pero en el año 2016 igual 
tuvo un crecimiento del 2,5%, esto debido a que esta área está en 
constante movimiento pese al mal desempeño que tiene la economía. 
Con cifras más actuales, las que son entregadas por la 
Cámara Chilena de la Construcción, indican que la venta de viviendas 
nuevas en el gran Santiago aumentó 46% en el primer trimestre, lo que 
se explica en un 64% por la venta de departamentos y en un 1,5% por la 
venta de casas. La comercialización de casas en los tres primeros meses 
del año fue de 1.452 unidades y la de departamentos alcanzó las 5.872 
unidades. En relación a su valor, se conoce que el precio de viviendas 
nuevas ha disminuido 0,4%, mientras que los departamentos anotan un 
alza del 2,2%. 
En relación a las ventas inmobiliarias, se ve un mejor 
escenario, lo que da una buena señal para el sector. En el último 
trimestre del año 2016 las ventas cayeron en un 34% en doce meses, 
mientras que para el primer trimestre de este año hubo un aumento del 
46% anual. La baja en las ventas se debió a que se aplicó Impuesto al 
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Valor Agregado (IVA) a las viviendas nuevas, pero lo que favorece al 
mercado es la tasa de interés a los créditos hipotecarios, la que se ha ido 
cayendo cada vez más a medida que la Tasa de Política Monetaria (TPM) 
ha ido corrigiéndose a la baja.  
Las comunas que más se vieron favorecidas en relación a un 
aumento en la participación en la venta de departamentos fueron 
Estación Central, San Miguel y La Florida, mientras que en casas las 
comunas que más aumentaron su participación fueron las comunas de 
San Bernardo, Buin, La Florida, Peñalolén, Lo Barnechea, Las Condes. 
De la oferta ofrecida, solo el 13% de los departamentos estaba listo para 
entrega inmediata, mientras que el 57% de las casas eran unidades que 
estaban terminadas o en etapa de terminaciones. 
En el año 2015 dentro del sector de la construcción habían 
35.242 empresas activas que se desempeñaban dentro de la región 
Metropolitana, de las cuales solo 3.538 se dedicaban a la preparación de 
terrenos, excavaciones y movimiento de tierras, es decir, casi el 10% del 
total de empresas prestaba servicios similares a los que se quiere ofrecer 
y tenían ventas anuales por UF142.530.557, lo que hace que el rubro 
sea muy atractivo para iniciar un negocio. 
El presente trabajo tiene como objetivo demostrar que la 
creación de una empresa de servicio de maquinaria para movimiento de 
tierras, preparación de terrenos, excavaciones y comercialización de 
áridos que opere dentro de la región Metropolitana, sea rentable para los 
inversionistas, basado en experiencias y buenas decisiones, con el fin de 
obtener una rentabilidad esperada y un aumento de patrimonio. 
El enfoque que se le quiere dar a este proyecto es ofrecer 
servicios a personas naturales que necesiten contratarlo para realizar 
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una mejora en su hogar o construcción de una nueva vivienda o a 
pymes dedicadas al área de la construcción que no cuenten con los 
servicios ofrecidos.  
Lo que se busca ofrecer es el servicio de nivelación de terreno, 
movimiento de tierras, retiro de escombros, excavaciones. Todo se 
realizará con maquinaria especializadas, ya sea retro-excavadora y/o 
mini cargador frontal. Se contará también con un camión que tenga la 
capacidad suficiente para transportar materiales de construcción para 
los servicios ofrecidos, además de tener personal especializado en el 
tema. 
Además de ofrecer servicios para el cliente, se ofrecerán 
materiales de construcción como gravilla, ripio, arena, tierra de relleno, 
estabilizado, los que son utilizados como materia prima en la gran parte 
de las construcciones que se realizan. 
La localización que se quiere dar a este proyecto es en algún 
lugar dentro de la comuna de Peñalolén, ya que esta comuna tiene la 
ventaja de estar en medio de las comunas del sector oriente de la capital 
(al norte limita con La Reina y Las Condes, al sur con La Florida y San 
José de Maipo, y al oeste con Macul y Ñuñoa). Todas estas comunas 
cuentan con habitantes que constantemente realizan mejoras que 
involucran el nicho en el cual se ofrecerán servicios. Además, en esta 
comuna solo existen 96 empresas que prestan servicios similares, lo que 
representa un 2,7% del total de empresa que hay en la región 
metropolitana y las que en total reportan ventas anuales por 
UF629.813. 
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I.1. Importancia de realizar el proyecto 
 
 
A la hora de comenzar una obra de edificación, dentro de 
todas las cosas que se necesitan, lo principal y lo primero que se hace es 
realizar una serie de tareas para dejar en perfecto estado el terreno 
sobre el cual se trabajará, ya que esto es indispensable para que todo 
salga de la mejor manera a la hora de ejecutar una construcción. 
 Otra fase importante en una obra son las excavaciones para 
los cimientos, lo que implica eliminar la capa de tierra vegetal del 
terreno. También se hacen excavaciones para conocer la dureza del 
terreno y así poder trabajar en un lugar apto para construir o 
simplemente hacer una piscina, bodega subterránea o lo que se desee 
elaborar.  
Las labores de excavación también se realizan en proyectos de 
vialidad, donde muchas veces se necesita de maquinarias pesadas para 
movimientos de grandes cantidades de tierra para construir importantes 
avenidas, autopistas, calles, veredas. 
Los áridos son necesarios para muchas personas que realizan 
una edificación, ya que se utilizan para relleno, emparejamiento, o fines 
que se estime conveniente, es decir, es la materia prima a la hora de 
realizar una construcción y lo imprescindible que se necesita para 
comenzar con esta. No solo se necesita en construcción, sino también se 
ocupa en vialidad para rellenar caminos que no están completos o el 
estado en el que se encuentran es deplorable. 
Lo que se quiere lograr con este proyecto es entregar un nivel 
de satisfacción al cliente con los servicios que se ofrecen, entregando de 
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mejor manera la prestación, diferenciándose de los ya ofrecidos y con 
una calidad mayor. 
Para poder lograr cumplir con las expectativas del cliente, se 
necesita de personal especializado en el tema, por lo cual hay que 
buscar en el mercado laboral personas con competencias necesarias 
para el desarrollo de las actividades, entregándole adicionalmente 
capacitaciones y entrenamiento necesario al personal para que puedan 
desenvolverse correctamente. Adicionalmente se debe considerar una 
persona especializada en temas de seguridad, que se debe encargar de 
que se cumplan las normativas vigentes. Este prevencionista de riesgos 
no necesariamente debe ser interno de la empresa, puede ser una 
persona externa que además de vigilar, debe realizar charlas para hacer 
un trabajo seguro. 
Los proveedores de áridos son de gran importancia, por lo cual 
se realizarán alianzas estratégicas para la compra de materiales de 
construcción como lo son la gravilla, ripio, arena, tierra de relleno, 
estabilizado. Es trascendental buscar un bajo precio, para que el cliente 
tenga un bajo costo y sea una buena opción para su bolsillo. 
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I.2. Discusión bibliográfica 
 
 
• Gremio de la construcción llama a reactivar la 
economía y propone mediadas pro crecimiento – Revista EMB 
construcción (11/05/2017). 
“El bajo crecimiento económico exhibido en los últimos años fue el eje 
central de la intervención realizada por Sergio Torretti, Presidente de la Cámara 
Chilena de la Construcción (CChC) (…). 
 “Las razones del bajo crecimiento económico ya no tienen que ver con 
el contexto mundial. De hecho, el propio FMI proyectó un aceleramiento de la 
economía global para este año. Tiene que ver más bien con la política que, por 
acción u omisión, ha posibilitado la elaboración de políticas públicas que 
afectaron la confianza, la inversión y el crecimiento”, argumentó el dirigente (..).”  
 
Con respecto a lo que dice Sergio Torretti, presidente de la 
Cámara Chilena de la Construcción (CChC), se puede decir que 
efectivamente las decisiones del país pasan por las personas que están 
muy vinculadas a la política, lo que produce muchas discusiones por la 
forma de liderar. Las leyes que se crean, al no ser claras producen en 
las personas cierta desconfianzas, lo que no hace crecer la economía, 
por lo que hay que trabajar en las iniciativas que se propone y asi 
reactivar una economía que no crece como corresponde. 
 
• Un espacio de encuentro – Valeska Silva Pohl, 
Casaetc, El mercurio, agosto 2015. 
“Desde hace ya varios años que las tendencias en arquitectura en 
nuestro país han ido cambiando. Estamos más exigentes y las mayores 
posibilidades de acceso han sofisticado nuestras costumbres y formas de vida. 
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Por ello, cada vez es más común ver cómo la habitual parrilla va siendo 
reemplazada por un espacio más completo, funcional y único: el quincho. Este 
concepto viene a ocupar un lugar que cada día adquiere mayor importancia, con 
el aprovechamiento del espacio exterior como un vínculo de reunión y comodidad 
para la familia.” 
 
A pesar del lento desempeño de la economía, las personas se 
siguen preocupando por sus hogares. El cambio que ha tenido la 
sociedad en las costumbres y estilos de vidas ya no son como antes, la 
mayoría de las personas buscan que su casa sea mejor, así vivir en un 
espacio que de agrado y una a la familia. 
 
• Adultos mayores que trabajan por cuenta propia 
aumentan casi 80% en siete años – Noticia web SOFOFA 
(17/05/2017) 
“Desde 2010, las personas que se desempeñan por cuenta propia han 
aumentado en más de 420 mil personas, llegando a 1.755.685 al término del 
primer trimestre de este año, según datos del Instituto Nacional de Estadísticas 
(INE). Y uno de los segmentos etarios donde más ha subido este tipo de 
trabajadores es en los adultos mayores. 
A marzo, las personas de 60 años o más con un empleo 
independiente superaron los 451 mil, lo que implica un alza neta de 78% en 
relación a que existían en 2010, cuando representaban 19% del total de los 
cuenta propia del país. Hoy esa cifra alcanza a 26% 
(…) El rubro con mayor presencia de estos trabajadores es por lejos el 
comercio, con 29% del total, liderazgo que también se ha observado en los años 
anteriores. Le siguen agricultura (12%) y construcción (11%), rubro que desplazó 
a la industria manufacturera del tercer lugar en los últimos tres años y lo repitió 
en el primer trimestre pese a la desaceleración que experimenta el sector.” 
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El aumento de personas que realizan trabajos de manera 
independiente es positivo para lo que se realizara, ya que se puede 
buscar a estos trabajadores y ofrecerle los servicios, aumentando así la 
venta de servicios o materiales de construcción, los que son usados por 
estos. 
 
• Aprendiendo de los pueblos: 11 tips para el diseño 
urbano sustentable inspirados en el poblamiento tradicional – 
Miguel Gómez Villarino, Plataforma Arquitectura (30/04/2016). 
 
 
“Muchas de las tendencias actuales en el diseño de ciudades 
sustentables guardan una paradójica relación con aspectos estructurales del 
poblamiento histórico o tradicional (…) se propone en el siguiente listado de 
consejos, o tips, una síntesis de aspectos presentes en el urbanismo tradicional 
que pudieran servirnos para la construcción de ciudades más sustentables, 
resilientes y ecológicamente amigables: 
1. Preferir y fomentar la compacidad, frente a la dispersión (..) 
2. Liberar -de usos intensivos, edificación e infraestructura- los 
espacios asociados a procesos naturales recurrentes o violentos (riberas, zonas 
de riesgo) (..) 
3. Adaptar la trama urbana (calles, plazas, avenidas…) a la 
morfología del terreno, y no al revés 
Otra dinámica habitual ha sido la de sistematizar en la mayor 
medida posible el terreno, para hacerlo encajar en trazados y diseños urbanos a 
menudo abstractos y regulares, prediseñados. La tradicional adaptación de la 
morfología urbana a las formas del territorio no sólo transmite belleza y armonía. 
También revierte en un mejor funcionamiento respecto a la escorrentía natural 
del terreno, la adaptación al soleamiento, o un inferior consumo energético en el 
movimiento de tierras, por ejemplo. (..)” 
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En Santiago que es donde se operara, no se considera una 
ciudad ecológica. Cada vez que se construye una nueva edificación se 
realizan excavaciones para hacer los cimentos de la estructura, debido a 
que hay distintas regulaciones por ser un país sísmico.  
 
 
I.3. Contribución del trabajo 
 
 
Este proyecto busca dar una solución integral a las personas 
que realicen alguna mejora o construcción de una nueva vivienda, 
facilitándole el trabajo de nivelación de terrenos, movimiento de tierras, 
retiro de escombros, excavaciones, con maquinaria y personal 
especializado en el tema. 
En todo trabajo que se desee realizar es necesario contar con 
estos servicios, o en su mayoría, ya que a la hora de construir se 
necesita en un comienzo una limpieza y emparejamiento de sitio, al 
momento de remodelar se botan escombros, que necesariamente alguien 
tiene que encargarse de ellos. Para construir zonas de recreación para la 
familia y/o amigos, como lo es construir una piscina, es necesario 
realizar una excavación profunda. El mejorar, remodelar o construir 
zonas de recreación le dan un mayor valor a las viviendas, lo que a la 
vez entrega una mayor conformidad a las personas.  
Poner a la venta áridos de primera selección, a las mismas 
personas que realizan remodelaciones, hace que el servicio sea más 
completo y satisfactorio, ya que así se tendrá todo lo necesario en un 
solo lugar. 
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I.4. Objetivo general 
 
Creación de una empresa de servicio de maquinaria para 
movimiento de tierras y comercialización de áridos, que opere dentro de 
región metropolitana, y que esta pueda cumplir con las necesidades de 
las personas que requieran del servicio, entregando un servicio de 
calidad y a su vez se cumpla las expectativas de rentabilidad para los 
inversionistas. 
 
 
I.4.1. Objetivos específicos 
 
- Constituir la empresa legalmente y analizar restricciones del 
sector de la construcción para evaluar la oportunidad de ingresar al 
mercado.  
- Definir la estructura organizacional de la empresa, 
definiendo y evaluando cargos, además las necesidades de 
implementación requerida para el buen funcionamiento del personal. 
- Analizar técnicamente la vialidad de realizar este proyecto, 
respecto de la inversión, localización, tamaño, proceso productivo del 
servicio. 
- Ver el comportamiento del mercado de la construcción para 
evaluar la oportunidad de crear la empresa de servicio de maquinaria 
para el movimiento de tierras y comercialización de áridos, a través de 
los estudios de mercado, como lo son el mercado proveedor, mercado 
consumidos, mercado competidor, mercado distribuidor y mercado 
externo. 
- Evaluar la rentabilidad del negocio a través de un estudio 
financiero para determinar un aumento de patrimonio. 
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I.5. Limitaciones y alcances del proyecto  
 
Limitaciones: 
 
-Operacionales:  
En un principio solo se podrá desarrollar actividades de 
acuerdo a la capacidad inicial, esto ya que se contará solo con un 
camión y una o dos máquinas retroexcavadoras y/o mini cargador 
frontal. Esta decisión es tomada ya que la inversión inicial contempla 
maquinaria de alto valor, lo que limita que se compren varias. Además, 
el terreno que se busca arrendar no es suficiente en tamaño para tanta 
capacidad de almacenamiento de áridos y maquinaria. 
 
- Financieras:  
Las limitaciones financieras que se tienen es la obtención de 
financiamiento inicial de la inversión y operación del proyecto. Esto es 
necesario para poder obtener los activos necesarios para operar de 
manera correcta, entregando un servicio de calidad al consumidor y 
cumplir sus expectativas de servicio. Otro punto importante es la 
generación de ingresos suficientes para poder seguir operando en el 
tiempo y hacer crecer la empresa. 
 
- Alcance:  
Este proyecto solo busca operar solo dentro de la región 
metropolitana, el cual busca ofrecer servicios de maquinaria para el 
movimiento de tierras, preparación de terrenos, excavaciones y 
comercialización de áridos a personas naturales como a pymes que 
operan en el sector de la construcción.  
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I.6. Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
 
La empresa debe ceñirse por:  
- Ley 3.918 del Ministerio de Hacienda, la cual regula 
las sociedades de responsabilidad limitada 
- Decreto con Fuerza de Ley (D.F.L Nº1) del año 2003, 
Código del Trabajo. Esta regula el trabajo y funcionamiento de la 
empresa. 
- Articulo 184 del Código del Trabajo en relación 
articulo 21 del D.S Nº40 del Ministerio del trabajo y Previsión 
Social, el cual dice que se debe informar a los trabajadores acerca 
de los riesgos laborales, además de comunicar las medidas de 
prevención y los métodos de trabajo seguro. 
- Articulo 184 del Código del Trabajo, en los cuales 
indican los elementos de protección para los trabajadores, además 
de controlar que se cumpla con estos implementos de seguridad y 
verificar que los conductores cuenten con licencia adecuada. 
- Articulo 184 del Código del trabajo en relación al Art. 
37 del D.S Nº594 del ministerio de salud, habla sobre los 
procedimientos de seguridad para realizar excavaciones 
- Articulo Nº3 del D.S 594 del Ministerio de Salud, que 
trata sobre las condiciones sanitarias y ambientales necesarias 
para proteger la vida y salud de los trabajadores. 
- Articulo Nº1.437 y Nº1438 del código civil, que regula 
lo relacionado con los contratos de trabajo. 
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Las empresas que realizan ventas y prestan servicios están 
sujetas a: 
- Decreto de ley Nº825 sobre el impuesto a las ventas y 
servicios. El impuesto que se paga es el Impuesto al Valor 
Agregado (IVA), el cual es declarado y pagado todos los meses a 
través del formulario 29 del SII.  
- Decreto de ley Nº824, que trata sobre el impuesto a la 
renta, que se declara y paga anualmente. 
Dado que la empresa contara con servicio de maquinaria, se 
necesitará conductores que cuenten con licencia de conducir. Para 
maquinaria debe tener licencia clase D y para camiones clase A5. 
Los conductores para sacar este tipo de licencia, se rigen bajo 
el articulo 13 de la ley Nº18.290.  
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I.7. Organización y presentación de este trabajo 
 
 
La organización que tiene este trabajo consiste primero en un 
estudio de mercado, el cual tiene como objetivo estimar el volumen de la 
demanda, ingresos de la operación, costos e inversiones. Además, 
permite conocer la oferta y la demanda con respecto a los servicios 
ofrecidos, las necesidades de los clientes, estrategias de 
comercialización, marketing, entre otros. Este estudio tiene como fin ser 
una herramienta de apoyo para tomar las decisiones correctas con 
respecto a los costos y a los beneficios que se tienen con respecto a la 
competencia. 
Luego viene el estudio técnico, el cual se realiza para obtener 
la base para el cálculo financiero y la evaluación económica del 
proyecto, es aquí donde se analiza la inversión necesaria en activos fijos, 
el tamaño de la infraestructura, las instalaciones, su localización, la 
distribución, los procesos y sus costos. Dentro de este capítulo se realiza 
un estudio organizacional para determinar el personal necesario para el 
correcto funcionamiento de la empresa y sus costos generales 
(remuneraciones), este también establece la estructura necesaria para 
satisfacer las necesidades de cada una de las personas para que puedan 
desarrollar su trabajo. También se desarrolla un estudio legal, el cual 
comprende el análisis de las leyes, normas y reglamentos vigentes que 
regirán el funcionamiento del proyecto en sus diversas etapas 
Para finalizar se realiza un estudio financiero que nos servirá 
para conocer la rentabilidad del proyecto, la rentabilidad de los 
inversionistas, además la capacidad de pago frente al endeudamiento 
que sirvió para el financiamiento. 
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II. ESTUDIO DE MERCADO  
 
 
El mercado de la construcción tiene una importancia muy 
relevante dentro de la economía chilena, debido a que es un sector que 
pasa por todos los sectores económicos, ya que provee en la mayoría de 
los casos infraestructura física.  
El sector de la construcción en chile está conformado por las 
actividades de edificación habitacional, edificación no habitacional y 
obras de ingeniería pública y privada para la construcción de 
infraestructura. 
En chile la Cámara Chilena de la Construcción (CChC) es la 
asociación gremial del sector, la cual promueve el desarrollo y fomenta 
la actividad de la construcción. También busca apoyar el bienestar de 
todos los chilenos, a través de su red social. Está compuesta por una 
estructura directiva y por representantes de distintos ámbitos de la 
industria y de cámaras regionales. Agrupa a todas las actividades del 
sector, ya sean fabricantes, proveedores, distribuidores, urbanizadores, 
colegio de arquitectos, ingenieros y constructores civiles. 
La misión del gremio es “Contribuir al bienestar de los 
chilenos mediante el desarrollo del sector construcción y de la iniciativa 
privada, junto al perfeccionamiento del sector público, como agentes de 
progreso y equidad en el país”. Su visión es “Promover el desarrollo y 
fomento de la construcción como palanca fundamental para el 
desarrollo del país. Apoyar el bienestar de los chilenos, especialmente de 
los trabajadores de la construcción y sus familias”. 
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La estructura gremial de la Cámara Chilena de la 
Construcción se compone de:  
o Comités Gremiales: Se agrupan en las áreas de vivienda, 
infraestructura y suministros. 
o Comisiones Asesoras: Contribuyen al análisis de distintas 
materias a través de una visión técnica y gremial. Estas 
apoyan el trabajo del directorio y se agrupan en comisiones 
de gestión de empresas, grandes temas país, de actividades 
cámara socios y asuntos legales. 
o Cámaras Regionales: Cada región tiene su cámara, lo que 
permite mantener un conocimiento de las realidades, 
necesidades y demandas regionales e inventiva la 
participación de los socios. 
2.740 empresas son socias de la Cámara Chilena de la 
Construcción, las cuales se distribuyen por todo el territorio nacional, 
donde el 36% de empresas pertenecen a la cámara de Santiago y el 64% 
corresponde a empresas socias de cámaras regionales. Todas estas 
empresas están relacionadas con la industria de la construcción. 
El sector de la construcción concentra el 64,3% de la inversión 
y representa el 7,0% del Producto Interno Bruto (PIB), en 2015 el PIB del 
país alcanzó los US$182 mil millones, además representa el 8,4% del 
empleo nacional.  
Según cifras entregadas por el Banco Central de Chile el 
crecimiento que tuvo el sector en el año 2016 fue del 2,5% respecto del 
año 2015. 
La contratación de mano de obra cayo 2,6% y hubo un 
empeoramiento de la calidad del trabajo. El empleo para trabajadores 
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dependientes retrocedió 9,5% y aumento 15,5% para trabajadores por 
cuenta propia. 
La venta de viviendas nuevas en el gran Santiago aumentó 
46% en el primer trimestre del 2017, lo que se explica en un 64% por la 
venta de departamentos y en un 1,5% por la venta de casas. La 
comercialización de casas en los tres primeros meses del año fue de 
1.452 unidades y la de departamentos alcanzó las 5.872 unidades. Se 
conoce que el precio de viviendas nuevas ha disminuido 0,4%, mientras 
que los departamentos anotan un alza del 2,2%. 
En relación a las ventas inmobiliarias, se ve un mejor 
escenario, lo que da una buena señal para el sector. En el último 
trimestre del año 2016 las ventas cayeron en un 34% en doce meses, 
mientras que para el primer trimestre de este año hubo un aumento del 
46% anual. La baja en las ventas se debió a que se aplicó Impuesto al 
Valor Agregado (IVA) a las viviendas nuevas, pero lo que favorece al 
mercado es la tasa de interés a los créditos hipotecarios, la que se ha ido 
cayendo cada vez más a medida que la Tasa de Política Monetaria (TPM) 
ha ido corrigiéndose a la baja.  
Las comunas que más se vieron favorecidas en relación a un 
aumento en la participación en la venta de departamentos fueron 
Estación Central, San Miguel y La Florida, mientras que en casas las 
comunas que más aumentaron su participación fueron las comunas de 
San Bernardo, Buin, La Florida, Peñalolén, Lo Barnechea, Las Condes. 
De la oferta ofrecida, solo el 13% de los departamentos estaba listo para 
entrega inmediata, mientras que el 57% de las casas eran unidades que 
estaban terminadas o en etapa de terminaciones. 
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En el país al año tributario 2016 habían 8.091 empresas que 
desempeñaban la actividad económica preparación del terreno, 
excavaciones y movimiento de tierras, las que reportaron ventas por 
UF203.534.250, esto significó un aumento del 2,04% en relación a las 
ventas del año anterior. 
En la región metropolitana se concentra el 43,73% de las 
empresas similares al rubro en el cual se quiere desempeñar, lo que 
equivale a 3.538 empresas, las que generan ventas por UF142.530.557, 
representando el 70% a nivel país. 
Por otro lado, hubo una disminución en el número de 
empresas, las que pasaron de 8.613 a 8.091, lo que significa una 
disminución del 6,06% desde el año tributario 2015 al 2016.  
En este capítulo se estudiarán las variables que condicionan el 
comportamiento de los agentes que afectan el desempeño del negocio. Se 
enfocará principalmente en los mercados consumidor, competidor y 
proveedor, ya que el mercado distribuidor y externo no se relacionan 
directamente con este proyecto. 
Los objetivos de este estudio se centran en reconocer los 
agentes que influyen sobre las decisiones, como los son: 
- Mercado competidor, donde se estudia los productos y servicios 
que ofrecen los competidores, además del precio y las condiciones. 
- Mercado consumidor, a través del cual se realizan estudios al 
consumidor, con el fin de conocer los hábitos y motivaciones de 
compra. 
- Mercado proveedor, en donde se debe determinar la disponibilidad 
de insumos y materias primas, además de los costos que estos 
tienen. 
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II.1 Mercado competidor 
 
 
El estudio de mercado competidor tiene como finalidad 
conocer las distintas empresas que realizan actividades similares al 
proyecto a evaluar. Es importante conocer su funcionamiento para 
poder definir una estrategia comercial y así competir dentro del 
mercado. 
Para la realización de este análisis se tomaron datos 
proporcionados por el Servicio de Impuestos Internos (SII) actualizados a 
septiembre del año 2016, los cuales corresponden al año comercial 
2015, además de información recolectada a través de investigaciones 
realizadas de manera personal. 
En la región metropolitana, que es donde operará la empresa, 
hay 35.241 empresas ligadas al rubro de la construcción, que generan 
ventas por un total de UF896.121.282 y dan empleo a 912.649 
personas. Dentro de este rubro se desarrollan diferentes actividades, 
entre las que se encuentran: 
- Preparación del terreno, excavaciones y movimiento de tierras. 
- Servicio de demolición y el derribo de edificios y otras estructuras.  
- Construcción de edificios completos o de partes de edificios.  
- Obras de ingeniería.  
- Acondicionamiento de edificios. 
- Obras menores en construcción  
- Alquiler de equipos de construcción o demolición dotado de 
operarios. 
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La participación que tiene cada una de estas actividades se ve 
representada en el grafico 1, en donde se muestra el porcentaje de 
empresas que hay dentro de cada actividad. Esto nos permite ver la 
distribución que tiene cada actividad económica y cuanto es lo que 
representa su participación en el rubro de la construcción. 
 
 
Figura 1: Cantidad de empresas dentro del rubro construcción 
 
 
Fuente: Elaboración propia en base a información del SII 
 
De acuerdo a la información que se entrega en el gráfico 
anterior, se aprecia que el porcentaje de empresas que se dedica a la 
preparación de terreno, excavaciones y movimiento de tierras 
corresponde al 10% del total de empresa, encontrándose en el cuarto 
lugar en participación. La mayor cantidad de empresas se concentra en 
obras menores en construcción, con el 59%. En menor cantidad de 
empresas se encuentra la actividad de alquiler de equipo de 
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  21 
construcción o demolición dotado de operarios, junto con el servicio de 
demolición y derribo de edificios y otras estructuras. 
Dentro de este rubro hay 3.538 empresas que se dedican a la 
preparación de terreno, excavaciones y movimiento de tierras, estas 
generan ventas por UF142.530.557. 
 
Tabla 1: Número de empresas por comuna en R.M. 
Comuna Número de Empresas Comuna 
Número de 
Empresas 
SAN PEDRO DE MELIPILLA 4 PAINE 38 
CURACAVI 14 BUIN 34 
MARIA PINTO 8 CALERA DE TANGO 17 
MELIPILLA 68 SAN BERNARDO 103 
PADRE HURTADO 18 SAN JOSE MAIPO 5 
PENAFLOR 36 PIRQUE 14 
EL MONTE 13 PUENTE ALTO 186 
ISLA DE MAIPO 20 EL BOSQUE 26 
TALAGANTE 37 LO ESPEJO 12 
TIL-TIL 8 SAN JOAQUIN 28 
LAMPA 45 P AGUIRRE CERDA 17 
COLINA 55 LA PINTANA 34 
CERRILLOS 25 SAN RAMON 12 
HUECHURABA 93 LA GRANJA 28 
EST CENTRAL 31 LA CISTERNA 33 
CERRO NAVIA 20 SAN MIGUEL 71 
LO PRADO 18 LO BARNECHEA 112 
CONCHALI 36 VITACURA 87 
QUILICURA 74 PENALOLEN 96 
RENCA 40 MACUL 45 
PUDAHUEL 44 LA REINA 64 
MAIPU 156 LA FLORIDA 187 
QUINTA NORMAL 36 LAS CONDES 436 
INDEPENDENCIA 28 NUNOA 120 
RECOLETA 68 PROVIDENCIA 378 
SANTIAGO 356 ALHUE 4 
Fuente: Elaboración propia en base a información del SII 
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En la tabla 1, se muestra el número de empresas que se 
dedica al movimiento de tierras, excavaciones y preparación de terreno, 
donde se concluye que en la comuna de Las Condes es donde se 
concentra la mayor cantidad de empresas del mismo rubro, seguida por 
Providencia y Santiago 
La ubicación que se le quiere dar a este proyecto es en algún 
lugar dentro de la comuna de Peñalolén, donde operan solo 96 
empresas, y estas generan ventas por UF629.813. 
Del total de empresas que realizan actividades similares y 
operan dentro de la región metropolitana se puede mencionar algunas 
que ofrecen variados servicios, no solo el de movimiento de tierras como 
tal, sino también el de demolición, desarme, retiro de escombros.  
 
Tabla 2: Empresas de la competencia 
Nombre empresa 
Demoliciones Terrasanta 
Depsa demoliciones 
Luksa demoliciones 
Pavimov 
Marcelo Migueles 
Eliseo constructora 
Pablo Maluenda 
Constructora TSF 
Ingeniería y construcción V.p.u.s Ltda. 
Movisoto. 
Luis Jorquera C. 
Las chilcas 
Renato Villalobos Galvez  
Mavitrans 
Baskakow 
Constructora Puyehue  
Fuente: Elaboración propia 
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En la tabla 2 se muestra un número reducido de empresas 
que presta servicios similares, las que cuentan con servicios ofrecidos 
por página web y además operan en la Región Metropolitana  
De los registros que tiene el Ministerio de Obras Públicas 
(MOP), en donde se encuentran empresas contratistas de obras mayores 
en obras de movimiento de tierras, se tiene 46 empresas que tienen 
domicilio dentro de la Región Metropolitana. 
 
Tabla 3: Empresas inscritas en el MOP 
Nombre Comuna Nombre Comuna 
ACCIONA CONSTRUCCIÓN S.A. LAS CONDES   CONSTRUCTORA VISOL LTDA. EL BOSQUE   
APIA S.A. QUILICURA   COPCISA S.A. AGENCIA EN CHILE VITACURA   
ARAUCO S.A. LAS CONDES   CORPSTRADA INGENIERIA SpA ÑUÑOA   
ARRIGONI INGENIERÍA Y CONSTRUCCIÓN S.A. LAS CONDES   DRAGADOS S.A. AGENCIA EN CHILE LAS CONDES   
ASTALDI SUCURSAL CHILE S.A. AGENCIA EN 
CHILE QUILICURA   
ECHEVERRIA, IZQUIERDO, INGENIERIA Y 
CONSTRUCCION S.A LAS CONDES   
BESALCO S.A. LAS CONDES   EMPRESA CONSTRUCTORA BELFI S.A. LAS CONDES   
BROTEC CONSTRUCCIÓN LIMITADA PROVIDENCIA   
EMPRESA CONSTRUCTORA DE OBRAS 
CIVILES YELCHO S.p.A. PROVIDENCIA   
BRUNDL CONSTRUCCIONES S.A. PROVIDENCIA   FERROVIAL AGROMAN CHILE S.A. LAS CONDES   
CLARO, VICUÑA, VALENZUELA S.A. LAS CONDES   FLESAN S.A. ÑUÑOA   
CONSTRUCCIONES Y MONTAJES COM S.A. LAS CONDES   ICAFAL INGENIERIA Y CONSTRUCCION S.A. LAS CONDES   
CONSTRUCCIONES Y PAVIMENTOS LIMITADA LAS CONDES   INGENIERIA Y CONSTRUCCION MASERCO S.A. QUILICURA   
CONSTRUCTORA AIRES DEL SUR LTDA. PUENTE ALTO   
INGENIERIA Y CONSTRUCCIONES INCOLUR 
S.A. LAS CONDES   
CONSTRUCTORA ASFALCURA S.A. PEÑALOLEN   
INGENIERIA, MAQUINARIA Y CONSTRUCCION 
LIMITADA CERRILLOS   
CONSTRUCTORA CON - PAX  HUECHURABA   
INMOBILIARIA E INGENIERÍA HIGTH CHILE 
S.A. SANTIAGO   
CONSTRUCTORA COSAL S.A. SANTIAGO   
MAQUINARIAS Y CONSTRUCCIONES CERRO 
ALTO LTDA. PROVIDENCIA   
CONSTRUCTORA E INVERSIONES VITAL LTDA. PROVIDENCIA   
NAVARRETE Y DIAZ CUMSILLE INGENIEROS 
CIVILES S.A. SANTIAGO   
CONSTRUCTORA EXCON S.A. HUECHURABA   OBRASCON HUARTE LAIN S.A. LAS CONDES   
CONSTRUCTORA FV S.A. LAS CONDES   REMAVESA S.A. RENCA   
CONSTRUCTORA INTERNACIONAL S.A. SANTIAGO   SACYR CHILE S.A. LAS CONDES   
CONSTRUCTORA SALFA S.A. LAS CONDES   SAN FELIPE S.A. QUILICURA   
CONSTRUCTORA TREBOL LTDA. VITACURA   SERGIO CERVA S.A. LAS CONDES   
CONSTRUCTORA TRICAM LTDA. RECOLETA   
SERVICIOS DE INGENIERÍA, CONSTRUCCIÓN 
Y PROYECTOS INGEPROC  QUILICURA   
CONSTRUCTORA VALKO S.A CONCHALI   
SOCIEDAD INGENIERIA, CONSTRUCCIÓN Y 
MAQUINARIAS  HUECHURABA   
Fuente: www.registro.mop.cl/ 
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En la tabla 3 se muestran las empresas que están inscritas en 
el Ministerio de Obras Publicas con domicilio en el gran Santiago, pero 
no necesariamente operan dentro de la Región Metropolitana, sino que 
realizan obras en todo el territorio nacional y tienen una gran 
trayectoria. Estas empresas no solo se desempeñan en la actividad del 
movimiento de tierras, si no que trabajan dentro de todo el rubro de la 
construcción. 
De los productos que se ofrecerá, encontramos diversos 
materiales de construcción, los cuáles serán ofrecidos con reparto a 
domicilio. Dos competidores en este tema es L.J y P.M; que además de 
ofrecer materiales de construcción, prestan servicio de retiro de 
escombros. El primero está ubicado en Av. Egaña 1269, Peñalolén, y el 
otro se ubica en calle Cruz Almeida, Peñalolén. los precios y productos 
que ofrecen se puede observar en la tabla 4. 
 
Tabla 4: Precios y productos de la competencia 
Producto 
Precio/M3  
(L.J) 
Precio/M3  
(P.M) 
Arena  $20.000   $20.000  
Tierra de hoja  $25.000   $18.000  
Bolones  $20.000   -  
Gravilla  $20.000   $16.000  
Estabilizado  $18.000   $18.000  
Ladrillos  $180 c/u   -  
Retiro de 
escombros  $90.000   $80.000  
Fuente: Elaboración propia en base a cotización enviada por las empresas 
Nota: Se resguarda el nombre de las empresas por privacidad  
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En la tabla podemos ver los precios por cada producto 
ofrecido, a los que se les debe agregar el Impuesto al Valor Agregado 
(IVA), que subiría el precio en un 19%.  
El servicio de retiro de escombros se realiza con un cargador 
frontal y un camión tolva, donde el precio que se cobra corresponde a 
un viaje de camión cargado, independiente de la cantidad de desecho 
que sea. 
En relación a los servicios ofrecidos, se pudo conseguir 
información de precios de 3 empresas de movimientos de tierras y 
similares, los cuales se pueden ver en la tabla 5. 
 
 
Tabla 5: Precios de servicios de la competencia 
 
R.V C.P E.M 
Arriendo maquinaria con 
petróleo $22.000 $24.500 $25.000 
Arriendo maquinaria sin 
petróleo $12.000 - $15.000 
Transporte de material 
$120 
Cubo/kilometro 
$150 
Cubo/kilometro 
$130 
Cubo/kilometro 
Fuente: Elaboración propia en base a información entregada por empresas 
Nota: Se resguarda el nombre de las empresas por privacidad  
 
 
En la tabla 5 se pueden apreciar los precios de competidores 
directos, que ofrecen los mismos servicios y otros adicionales, además se 
ubican dentro de la misma comuna donde se quiere operar, a excepción 
de una que se encuentra en la comuna adyacente. La información de las 
empresas que aparecen en la tabla 5 se puede ver a continuación.  
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- Empresa R.V: Empresa ubicada en calle Los Quenes 281, La 
reina. Ofrece servicio de movimiento de tierra y excavaciones. 
- Empresa C.P: Empresa ubicada en calle Cruz Almeyda 1180, 
Peñalolén. Ofrece servicio de obras civiles, defensas fluviales y 
movimiento de tierras. 
- Empresa comercial y transportes M: empresa ubicada en 
Quebrada de Suca 854, Peñalolén. Ofrece servicios de 
excavaciones, demoliciones, movimiento de tierras, ventas de 
áridos. 
 
Es importante mencionar que los precios que aparecen en la 
tabla 5 no incluyen IVA, adicionalmente en la información que se 
entregó, no se consideró el costo de traslado de maquinaria, el cual varía 
dependiendo de donde se realizara el trabajo. 
El cubo por kilómetro que se cobra se debe a que las 
distancias de los botaderos de material no siempre están a la misma 
distancia, por lo que se cobra el kilómetro recorrido por el camión, 
adicional a esto se le suma los cubos que se le hayan cargado al camión. 
 
 
 
 
 
 
 
 
  27 
II.2 Mercado consumidor 
 
 
Para llevar a cabo este análisis de demanda de futuros 
clientes, es que se aplicó una encuesta a personas que habiten dentro 
de la región Metropolitana. 
La región Metropolitana tiene una superficie de 15.403,2 Km2, 
lo que representa un 2% de la superficie nacional. Habitan 6.061.185 
personas, lo que equivale al 40,1% de la población del país, esto según 
datos entregados por el censo realizado en 2002. 
Administrativamente la región se divide en 52 comunas y 6 
provincias, donde se encuentran: 
- Provincia de Santiago, conformada por 32 comunas del gran 
Santiago. 
- Provincia de Chacabuco, conformada por las comunas de Colina, 
Lampa y Tiltil. 
- Provincia de Cordillera, conformada por 3 comunas del llamado 
gran Santiago. 
- Provincia de Maipo, conformada por las comunas de San 
Bernardo, Buin, Paine y Calera de Tango. 
- Provincia de Melipilla, conformada por 5 comunas. 
- Provincia de Talagante, conformada por las comunas de 
Talagante, Peñaflor, Isla de Maipo, El Monte y Padre Hurtado. 
Es necesario conocer el estado actual y la proyección futura 
del servicio para poder crear la empresa. 
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II.2.1 Consumidor objetivo 
 
 
El proyecto tiene dos consumidores objetivos dentro de la 
región Metropolitana: 
 
 
II.2.1.1 Personas naturales 
 
 
Las personas naturales que puedan requerir el servicio, 
pueden ser propietarias del lugar a trabajar y necesiten ejecutar en su 
hogar una obra que implique emparejamiento de sitio, retiro de 
escombros, movimiento de tierras, excavaciones o materiales de 
construcción.  
También el servicio puede ser requerido por una persona que 
realice de manera independiente trabajos y necesite ayuda en la labor 
que está desarrollando. Las personas que realizan trabajos de manera 
independiente han aumentado al 11%. 
Es importante mencionar que el consumidor objetivo son 
personas mayores de 18 años y que tengan los recursos para contratar 
el servicio.  
En la región Metropolitana habitan 6.061.185 personas, de las 
cuales 3.123.992 son mujeres y 2.937.193 son hombres, es decir, cerca 
del 52% de la población en la región Metropolitana son mujeres. 
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Respecto de la edad, en la región el 75,1% de las personas son mayores 
de 15 años.  
El mayor porcentaje dependiendo del tipo de vivienda, son 
casas, en donde se ve una disminución en el número de personas que 
vive en medias aguas, las que pasaron a ser el 1,9%. 
 
 
II.2.1.2 Personas jurídicas 
 
 
Las personas jurídicas que pueden requerir los servicios 
pueden ser empresas constructoras que realizan proyectos inmobiliarios 
de pequeño o gran tamaño, y no tengan la maquinaria para realizar el 
trabajo, o simplemente prefieren dejar en manos externas la labor de 
emparejamiento de sitio, movimiento de tierras, excavaciones.  
También se puede ofrecer servicios a empresas contratistas del 
Ministerio de Obras Publicas (MOP), en donde muchas de las grandes 
empresas subcontratan servicios, esto debido al gran tamaño de 
proyectos.  
La subcontratación se puede dar para complementar los 
trabajos más pequeños, donde hay labores menos importantes que ellos 
no quieren hacer. 
El presupuesto del Ministerio de Obras Públicas para el año 
2017, actualizado al cierre del mes de mayo para las iniciativas de 
inversión se ve en la tabla 6, donde se muestran diferentes servicios con 
sus respectivos montos de inversión asociados. 
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Tabla 6: Presupuesto MOP 2017 
Servicios 
 
Monto asignado en 
ley de presupuestos  
(Miles de $) 
Arquitectura 28.283.754 
Obras hidraulicas 121.635.713 
Vialidad 982.538.421 
Obras portuarias 68.152.361 
Aeropuertos 45.271.947 
Adm. Concesiones 253.549.152 
Adm. Y ejecucion de OO.PP 180.345 
Planeamiento 61.800 
Agua potable rural 89.991.483 
D. General de aguas 5.586.143 
I. N. Hidraulica 382.192 
Total 1.595.633.311 
Fuente: http://www.dirplan.cl/InformaciondePresupuestoMOP 
 
 
De la tabla 6 se puede concluir que la mayor parte del 
presupuesto se enfoca en los servicios de vialidad, donde se invierte 
cerca del 62% del monto total asignado, seguido de la administración de 
concesiones y obras hidráulicas, estos tres servicios representan el 86% 
del presupuesto total.  
Los servicios de vialidad y obras hidráulicas, son servicios que 
requieren en gran parte de movimiento de tierras, lo que puede ser una 
gran oportunidad de ofrecer los servicios a empresas que lo necesiten y 
operen con el MOP. 
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 II.2.2 Tamaño de la muestra 
 
Para poder realizar este estudio, se realizará una encuesta 
donde se analizará el comportamiento de las personas naturales. 
Se utilizará el modelo probabilístico “tamaño de la muestra” 
para poder definir la población de personas naturales a encuestar, el 
cual utiliza la siguiente formula:  
 
n » 385 
Los datos a considerar son: 
Z: 1,96 con un nivel de confianza de 95% 
p: probabilidad de ocurrencia = 50% 
q: probabilidad de no ocurrencia = 50% 
d: grado de error = 5% 
N: tamaño de población= 6.061.185 
 
Al ingresar los datos del modelo probabilístico, da como 
resultado una muestra de aproximadamente 385 personas a encuestar. 
En relación al tamaño de la muestra en personas jurídicas, se 
encuestará y analizará a un rango de 15-20 constructoras que operen 
dentro de la región metropolitana. Este número se da ya que el número 
de empresas ligadas al rubro construcción es mucho menor, estas 
equivalen al 5% del tamaño de la población a encuestar. 
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II.2.3 Análisis de encuesta 
 
 
II.2.3.1 Personas naturales 
 
 
Se aplicaron las siguientes preguntas, las que fueron 
contestadas por 389 personas, pero 3 no vivían en la región 
Metropolitana, por lo que el número de personas encuestadas validos 
fue de 386. 
A continuación, se muestran los resultados de la encuesta por 
cada pregunta. 
 
 
1. ¿Vive en la región metropolitana? 
 
 
Con respecto al lugar donde habitan, el 99% de las personas 
que respondieron la encuesta correspondían a la región Metropolitana, 
lo que equivale a 386 personas. 
 
Si
99% 
No
1% 
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2. ¿Es propietario de una vivienda? 
 
 
 
  
De las personas encuestadas, 248 personas son propietarias 
de una vivienda, lo que equivale al 64% y el 36% no es propietario, es 
decir, 138 personas. 
 
 
3. ¿Está interesado en realizar una mejora estructural en su 
vivienda? 
 
 
 
 
De las personas que son propietarias, el 48% respondió a que 
si estaba interesado en realizar una mejora en su vivienda, equivalente a 
119 personas. 
Si
64% 
No
36% 
Si
48% No
52% 
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4. ¿Con que frecuencia realiza mejoras estructurales en su 
hogar dentro del año? 
 
 
 
De las personas encuestadas el 78% de las personas no realiza 
mejoras en su hogar o al menos la realiza 1 vez al año, el 17% realiza 
mejoras estructurales 2 veces al año y solo el 5% lo realiza 3 veces o 
más. 
 
 
5. ¿Está interesado en alguno de los siguientes servicios? 
 
 
0	o	1	vez.
78%
2	veces.
17%
3	o	más	veces.
5%
Emparejamiento	de	sitio.
12% Limpieza	de	
terreno.
5%
Excavaciones.
7%
Movimiento	
de	tierras.
9%
Retiro	de	
escombros
31%
Materiales	de	
construcción	
(Arena,	ripio,	
similares)
36%
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Los servicios en que están más interesadas las personas 
encuestadas son el de retiro de escombros, lo que representa un 31%, 
seguido por el emparejamiento de sitio, con respecto a la venta de 
materiales, el 36% está interesado en adquirir algún tipo de material  
 
 
6. ¿Qué espera del servicio? 
 
 
 
 
 
De lo que esperan las personas acerca de cómo quieren que 
sea el servicio, el 42% de las personas buscan que el servicio sea 
económico, el 33% espera que sea rápido y el 25% busca calidad en el 
servicio entregado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Servicio	
rápido
33%
Servicio	
de	alta	
calidad
25%
Servicio	
económico
42%
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II.2.3.2 Personas jurídicas 
 
 
 se aplicó una encuesta a empresas del rubro de la 
construcción, la que arrojo los siguientes resultados por cada pregunta 
que se realizó. 
 
 
1. ¿Cuenta con maquinaria para realizar limpieza de terreno, 
emparejamiento de sitio, excavaciones, movimiento de 
tierras? 
 
 
 
 Se realizó la encuesta a 17 empresas, de las cuales 9 cuentan 
con maquinaria para realizar trabajos de movimiento de tierras, y 8 no 
cuentan con maquinaria. 
 
 
Si
53%
No
47%
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2. ¿Ha requerido de algunos de los siguientes servicios? 
 
 
 
De las empresas encuestadas y que no contaban con 
maquinaria propia para realizar limpieza de terreno, emparejamiento de 
sitio, excavaciones y movimiento de tierras; el más requerido es el de 
movimiento de tierras, que representa el 31%, seguido por la limpieza de 
terreno y excavaciones con un 19%. 
 
 
3. ¿Cuántas veces al año solicita estos servicios? 
 
Emparejamiento 
de sitio.
12%
Limpieza de 
terreno.
19%
Excavaciones.
19%
Movimiento 
de tierras.
31%
Retiro de 
escombros
6%
Materiales de construcción 
(Arena, ripio, similares)
13%
1 a 3
50%
4 a 6
25%
7 o mas
25%
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De las empresas encuestadas y que solicitan servicios debido a 
que no cuentan con maquinaria propia, el 50% requiere el servicio entre 
1 a 3 veces al año, el 25% de 4 a 6 veces y el otro 25%, 7 o más veces; 
con un promedio de 4. 
 
 
4. ¿Cuál es el servicio que más solicita? 
 
 
 
De las empresas encuestadas, se realizó la pregunta a la que 
solo podía elegir una opción, y la que más requieren es el movimiento de 
tierras, y el que no prefieren las empresas encuestadas es el retiro de 
escombros. 
 
 
 
 
Emparejamiento	
de	sitio.
6%
Limpieza	de	
terreno.
18%
Excavaciones.
23%Movimiento	
de	tierras.
41%
Materiales	de	
construcción	
(Arena,	ripio,	
similares)
12%
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5. ¿Qué espera del servicio que contrata? 
 
 
 
Al igual que en personas naturales, las empresas también 
buscan que el servicio sea lo más económico posible, y lo que menos 
buscan es un servicio de alta calidad. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Servicio 
rápido
35%
Servicio 
de alta 
calidad
18%
Servicio 
económico
47%
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II.2.4 Estimación de la demanda 
 
 
II.2.4.1 Estimación de la demanda para personas naturales 
 
 
Para la estimacion de la demanda se utilizara como base la 
encuesta realizada, en la cual se considerá a la poblacion mayor a 18 
años y que habite en la region metropolitana, sin importar su sexo. Se 
considera esta edad como minimo, ya que las personas ya tienen cierto 
poder como para contratar y pagar el servicio requerido. 
La proyección de los datos se hara en base a estudios 
realizados por el Instituto Nacional de Estadisticas (INE), el cual hizo 
una proyeccion de la poblacion chilena desde el año 2002 hasta el año 
2020. 
En la tabla 7 se muestran los resultados entregados por las 
proyecciones realizadas de población, en donde se hizo una regresión 
con los datos entregados por el INE, la que arrojó un coeficiente de 
correlación del 99,88%, es decir, existe una fuerte relación entre los 
años y el numero de población. 
Para poder determinar el numero de familias, es que se toma 
el aumento de la poblacion y se considera un grupo familiar conformado 
por 4 personas, ya que según un estudio del INE este es el promedio 
dentro de la poblacion Chilena. 
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Tabla 7: Población proyectada  
Año Estimación Población mayor de 18 años 
Aumento 
Población  
Numero de 
familias 
nuevas 
2018 5.791.476 77.634 19.409 
2019 5.866.475 74.999 18.750 
2020 5.940.340 73.865 18.466 
2021 6.070.515 130.175 32.544 
2022 6.160.307 89.792 22.448 
2023 6.250.098 89.792 22.448 
Fuente: elaboracion propia en base a datos del INE 
 
 
Para poder estimar la demanda que tendra el proyecto es que 
se considerará la informacion que entregan las proyecciones realizadas, 
junto con los resultados de la encuesta que se aplico, la cual entrega el 
numero de personas que contrataria el servicio o compraria materiales 
de construcción. Los resultados obtenidos se ven en la tabla 8. 
 
 
Tabla 8: Estimación de la Demanda para personas naturales 
  2018 2019 2020 2021 2022 2023 
Emparejamiento sitio 715 691 681 1200 828 828 
Limpieza terreno 298 288 284 500 345 345 
excavaciones 417 403 397 700 483 483 
movimiento de tierras 537 518 511 900 621 621 
Retiro de escombros 1848 1786 1759 3099 2138 2138 
Materiales 2146 2074 2042 3599 2483 2483 
Fuente: elaboracion propia 
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De la tabla 8 se puede concluir el numero de personas que se 
espera requieran la presation de servicios o necesiten de materiales de 
construcción, es decir, la demanda anual por cada servicio. 
 
 
II.2.4.2 Estimación de la demanda para personas juridicas 
 
 
Para estimar la demanda en empresas es que se consideraran 
las empresas encuestadas, las cuales fueron 17, ademas se 
considerarán 4 proyectos en promedio que solicitan las empresas al año. 
Del total de empresas encuestadas, solo se considerará el 47% 
de estas, que son las que no cuentan con maquinaria para desarrollar 
proyectos. En la tabla 9 se aplicará el porcentaje de servicios requeridos 
por las empresas que no cuentan con maquinaria propia, asi poder 
estimar el numero de proyectos al año, dando como resultado 32 
proyectos. 
 
Tabla 9: Estimación de la demanda en personas jurídicas 
Servicio Proyectos al año 
Emparejamiento de sitio. 4 
Limpieza de terreno. 6 
Excavaciones. 6 
Movimiento de tierras 10 
Retiro de escombros 2 
Materiales de construcción 4 
Total 32 
Fuente: elaboracion propia 
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II.3. Mercado proveedor 
 
 
Los proveedores del proyecto son los encargados de abastecer 
de materiales de construcción, estos son utilizados en distintas obras 
como materia prima a la hora de construir. 
 
Los materiales de construcción que se comercializaran son:  
- Arena 
- Gravilla 
- Ripio 
- Base estabilizada 
- Borra 
- Tierra de relleno 
 
Los precios de proveedores que ofrecen estos productos para 
su posterior comercialización aparecen en la tabla 10 y 11, donde se 
observa los precios de dos empresas productoras de áridos distintas, 
una llamada Arenex y la otra Pétreos Quilín. 
 
 
Tabla 10: Presupuesto Arenex 
Material Precio 
Arena $10.000 
Gravilla 3/4 $5.200 
Grava 1 1/2 $4.400 
Base Estabilizada $4.500 
Borra $5.000 
Material bajo 4 $4.200 
Fuente: Arenex 
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Tabla 11: Presupuesto Pétreos Quilín 
Material Precio 
Arena $11.000 
Ripio $8.000 
Gravilla 3/4 $6.000 
Grava 1 1/2 $6.500 
Base Estabilizadora $5.000 
Borra $6.800 
Tierra de relleno $8.000 
Fuente: Pétreos Quilín 
 
En la tabla 10 y 11 se muestran los precios de los materiales 
de construcción de dos empresas productoras de áridos distintas, estos 
valores son netos, es decir, aun no incluyen IVA. Además, se puede 
apreciar que los valores varían de una compañía a otra, y que los 
materiales comercializados no son los mismos. 
Adicionalmente se consideran como proveedores a las 
empresas que venden repuestos para máquinas y camiones. Dentro de 
las empresas que importan y comercializan repuestos dentro de la 
región metropolitana están Finning, Komatsu Chile, SCK Comercial, 
Doosan Bobcat, Wacker Neuson, Maco. 
 Actualmente en Chile, en el mercado de proveedores de 
insumos existen diversas empresas que ofrecen productos originales y 
alternativos. Por otro lado, existe variedad de repuestos tanto en calidad 
como precio.  
A las máquinas y camiones se les debe realizar mantenciones 
periódicas, es por esto que se debe incluir proveedor de lubricantes. En 
este aspecto están empresas YPF, que proporciona aceite y grasa, 
adicionalmente se encuentra aedo S.A, donde se pueden encontrar estos 
productos. 
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II.4. Análisis estratégico 
 
 
El análisis estratégico define de mejor manera la estrategia que 
se desarrollara, para así lograr un correcto posicionamiento dentro del 
mercado y competir de manera fuerte con los competidores. 
 
 
 II.4.1 Análisis del macro entorno: Análisis PEST 
 
 
II.4.1.1 Aspecto Político - Legal  
 
 
En Chile el aspecto político actualmente sufre un grado de 
incertidumbre por las nuevas leyes y los cambios que se han ido 
aplicando en el presente gobierno, esto trae consecuencias negativas 
para todos los sectores económicos. 
A fines del presente año se producirán elecciones para nuevo 
presidente, lo que puede traer consigo cambios en quienes administran, 
se presentan nuevas propuestas, lo que produce especulaciones acerca 
de cambios positivos para el sector en caso de que el próximo presidente 
sea de un partido político opuesto al actual, o bien de uno distinto.  
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Algunas de las leyes que se han aplicado y afectan el mercado, 
son los impuestos que se aplican a viviendas nuevas, lo que produce 
una baja en el sector en relación a las ventas inmobiliarias.  
En la parte legal, las leyes que afectan el funcionamiento del 
proyecto son las leyes que establecen el Ministerio de Salud, Ministerio 
del Trabajo y Previsión Social. Además, hay una regulación por parte del 
Servicio de Impuestos Internos (SII), el cual es el encargado de fiscalizar 
que se cumplan con las normativas de recaudación de impuestos, como 
también hay otro regulador importante, como lo es la municipalidad, ya 
que por esta pasan las autorizaciones y patentes comerciales para poder 
operar. 
En el proyecto se comercializarán diferentes tipos de 
materiales de construcción, como lo son arena, gravilla, ripio, entre 
otros, los que serán comprados en grandes cantidades y solo se 
almacenaran en el lugar donde se operará, por lo que no hay una 
regulación de parte del ministerio del medioambiente, ya que en el lugar 
no se aplicara extracción de ningún material y tampoco se realizaran 
actividades que dañen el entorno ni a las personas. 
 
 
II.4.1.2 Aspecto Económico 
 
 
El rubro de la construcción tiene un comportamiento similar 
de acuerdo a la economía general del país, y este se rige por las políticas 
públicas que se van generando. 
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El índice Mensual de Actividad de la Construcción (IMACON), 
el cual es elaborado por la CChC, registro en febrero del presente año un 
descenso del 4,7% respecto del mismo del del año 2016. Esto se produce 
por un bajo crecimiento económico que ha tenido el país y un 
debilitamiento en el mercado inmobiliario.  
Después de septiembre del año 2012, el índice Mensual de 
Actividad de la Construcción comenzó a disminuir, para entrar el año 
2014 en terreno negativo. Posteriormente en el año 2015 volvió a cifras 
positivas, pero con un leve crecimiento, esto se explica por la aplicación 
del impuesto a las viviendas nuevas. 
Por otro lado, tenemos las tasas de interés que se aplican a los 
créditos hipotecarios, la cual ha tenido un efecto positivo en el sector, ya 
que se ha disminuido el interés, lo que produce un incentivo para que 
las personas inviertan en la compra de casas y departamentos. 
Respecto a la inversión pública que se genera en el pais, el año 
2017 el presupuesto alcanza M$1.595.633.311, donde la mayor parte de 
este monto es ocupado para obras hidráulicas y vialidad, los que 
representan casi un 70% del presupuesto anual, cifra muy relevante, ya 
que en estas obras el movimiento de tierras es muy importante. Si se 
analizan los montos por región, la región de Los Lagos es donde más se 
invierte, la cifra alcanza los M$214.791.145, esto representa el 13,5% 
del total. En la región Metropolitana la inversión pública es de 
M$141.002.654, equivalente al 8,8% del presupuesto a nivel país. 
La inversión privada que se estima para el año 2017, llegaría a 
US$12.003.000, de los cuales US$6.247.000 corresponderían al gasto 
en construcción. 
  48 
La contratación de mano de obra en el área de la construcción 
cayo 2,6%, lo que significó un retroceso del 9,5% en el empleo para 
trabajadores dependientes, además hubo un empeoramiento en la 
calidad del trabajo. En cambio, para los trabajadores por cuenta propia, 
el empleo aumento 15,5%. 
  
 
II.4.1.3 Aspecto Socio – Cultural 
 
 
En la región Metropolitana la población es de 6.061.185 
personas, equivalente al 40,1% de la población total país. La variación 
de población en el periodo intercensal fue de 15,3%, esto según datos 
entregados por el censo realizado en el año 2002, el cual es el último 
oficial realizado, esto ya que el censo que se aplicó en el año 2012 fue 
declarado ilegal por la contraloría general de la república, por esta razón 
es que en el presente año y de manera excepcional se realizó el censo, 
aun no entregándose cifras obtenidas.  
Con respecto a la superficie de la región, esta alcanza los 
15.403,2 km2 según datos del Gobierno Regional Metropolitano, 
produciéndose una densidad de 393 habitantes por kilómetro cuadrado.  
Según un informe desarrollado por la Asociación de 
Investigadores de Mercado (AIM) que trata sobre la segmentación 
socioeconómica en chile, entrega resultados acerca de la distribución 
que tiene la población chilena, segmentada en estrato alto (A, B1, B2, 
C1a, C1b), estrato medio (C2, C3) y estrato bajo (D, E1, E2), cuya 
distribución es 16%, 47% y 37% respectivamente. El gasto que tienen 
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los de estrato alto representa aproximadamente el 52% de los hogares 
chilenos, siendo los que más gastan, seguido por los de estrato medio, 
cuyo gasto representa el 36%. Dentro del gran Santiago la distribución 
del estrato alto es en las comunas del sector nororiente, donde se 
concentra el 22,9% de los hogares. El estrato medio se concentra en un 
50,7% en el gran Santiago, habiendo una gran dispersión en cuanto a 
las comunas en donde se concentran. 
El estrato alto y medio es al cual se quiere, ya que tienen los 
recursos para poder adquirir los servicios, son los que más gastan y 
además la mayoría de estos vive en casas ya sea aislada o pareada.  
El comportamiento que tiene la sociedad es favorable a medida 
que avanza el tiempo, ya que hay un cambio en las posturas de las 
personas, siendo esta positiva para el proyecto. 
Las personas en la actualidad, buscan mejorar su calidad de 
vida, para ello recurren a mejorar su vivienda para sentir un grado de 
satisfacción mejor. No solo están dispuestos a mejor sus hogares, sino 
que buscan nuevas viviendas para poder descansar de sus trabajos 
semanales, es decir, buscan una segunda vivienda. 
Otro aspecto a considerar, es el mejoramiento y recuperación 
de barrios, donde se limpian lugares de espacio común en un barrio. 
Aquí los vecinos se unen para recuperar zonas y arreglarlas para 
mostrar un mejor ambiente y darle un grado mayor a las viviendas. 
 
 
 
 
  50 
II.4.1.4 Aspecto tecnológico 
 
 
Si bien vivimos en un mundo que cada vez tiene más cambios 
tecnológicos, y se avanza a pasos agigantados en el tema. Para el 
proyecto a desarrollar, no es tanta la innovación que se genera, ya que 
el tipo de máquina que se ocupa para la realización de los trabajos es la 
misma que se ocupa hace varios años, solo se añaden nuevos controles, 
mas digitales, con pantallas y computadores que indican resultados de 
los rendimientos en cuanto a consumo y horas de trabajo. 
Un aporte que se podría hacer al sector y mejora también la 
calidad de vida de todas las personas, es buscar nuevas energías, más 
limpias y que ayuden en la preservación del medio ambiente, para ser 
utilizadas en máquinas y camiones. En la actualidad lo único que se 
mejora para aportar en este tema, es en la nueva norma europea que se 
aplica en los motores, lo que se traduce en menos contaminación 
ambiental, pero lo que se puede investigar y desarrollar es la utilización 
de energías no contaminantes para el funcionamiento de la maquinaria, 
como se emplea actualmente en los automóviles eléctricos, que tienen 
un alto rendimiento y no contaminan. 
La tecnología actualmente utilizada en las máquinas y 
camiones ayuda de manera notable en el trabajo que se realiza, ya que 
permite disminuir los tiempos de trabajo, aumentando así la eficiencia y 
adicionalmente ayuda en el trabajo que deben realizar los trabajadores, 
facilitándoles su tarea. Esto es positivo, ya que las personas buscan un 
servicio que sea rápido, seguro y a un menor costo, lo que se puede 
cumplir con la tecnología que existe en la actualidad. El grado de 
obsolescencia es mínimo, ya que no hay innovación en las maquinas 
utilizadas. 
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II.4.1.5 Conclusiones PEST 
 
 
Tabla 12: Análisis PEST 
	
Muy	
negativo	 Negativo	 Indiferente	 Positivo	
Muy	
positivo	
Aspecto	Político-Legal	
Nuevas	leyes	y	cambios	que	se	han	aplicado	 		 X	 		 		 		
Cambio	de	presidente	 		 		 		 X	 		
Nuevos	impuestos	aplicados		 X	 		 		 		 		
Regulación	de	empleo	 		 		 		 X	 		
Regulación	de	funcionamiento		 		 		 X	
	
		
Leyes	ambientales	 		 		 X	 		 		
Aspecto	económico	
Ciclo	económico	 		 X	 		 		 		
Índice	mensual	actividad	de	la	construcción	 		 X	 		 		 		
Tasa	de	interés	 		 		 		 		 X	
Inversión	pública	 		 		 		 X	 		
Inversión	privada	 		 		 		 X	 		
Empleo	generado	 		 		 X	 		 		
Aspecto	Socio	-	cultural	
Variación	de	la	población	 		 		 		 X	 		
Distribución	de	los	habitantes		 		 		 		 X	 		
Segmentación	socioeconómica	 		 		 		 		 X	
Gasto	generado	 		 		 		 		 X	
Cambios	en	el	estilo	de	vida	 		 		 		 		 X	
Aspecto	Tecnológico		
Cambios	tecnológicos	 		 		 		 X	 		
Innovación	generada	 		 X	 		 		 		
Nuevas	energías	 		 X	 		 		 		
Tecnología	utilizada	 		 		 		 X	 		
Grado	de	obsolescencia	 		 		 		 X	 		
Fuente: Elaboración propia 
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De acuerdo al análisis de la tabla anterior, que se realiza en 
base a los antecedentes generales recolectados, se puede concluir las 
principales oportunidades y amenazas que se dan en el mercado. A 
modo general se puede afirmar que existe un ambiente favorable para el 
negocio, ya que este no presenta mayores inconvenientes, haciendo 
posible que la empresa funcione de manera correcta.  
Las oportunidades que favorecen al sector de la construcción, 
y por ende también ayuda a la actividad económica que se quiere 
dedicar son, un cambio en el presidente de la nación, el cual se 
producirá luego de las elecciones a finales de año. Si bien el crecimiento 
en la industria de la construcción no es tan alentador, si hay indicios de 
que mejorara para el próximo año, debido a las especulaciones que se 
generan por la llegada de un nuevo presidente, lo que reactiva la 
inversión privada.  
Otra oportunidad tiene que ver con las tasas de interés a los 
créditos hipotecarios, ya que en el último tiempo esta ha bajado a 
niveles históricos y se ha mantenido, lo que hace aumentar la inversión 
privada. Además de ser positiva la inversión privada, la inversión 
pública ha sido positiva y la mayor parte se da en obras hidráulicas y de 
vialidad, donde se realiza gran cantidad de movimiento de tierras. 
Las oportunidades en el aspecto socio – cultural son 
importantes, ya que se ha producido un aumento en la población del 
15,3%, además la distribución que tiene la población objetivo en la 
región es positiva, ya que se concentra en comunas cercanas en donde 
se quiere emplazar el proyecto. Los cambios en el estilo de vida y los 
gastos que tienen estas personas da señales positivas. 
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En ámbitos tecnológicos, la oportunidad está en que la 
tecnología utilizada es la misma que se viene ocupando hace varios 
años, por ende, el grado de obsolescencia es muy bajo. 
Las amenazas que se producen y que afectan el 
funcionamiento del sector, tiene relación con las leyes que se han 
aplicado, las cuales no son del todo claras y generan confusión, además 
de los impuestos que se han aplicado a la venta de viviendas nuevas. El 
ciclo económico del país es muy similar al del área de la construcción, lo 
que afecta de manera directa al sector. 
 
 
 II.4.2 Análisis del micro entorno: 5 fuerzas de Porter 
 
 
II.4.2.1 Rivalidad entre competidores actuales 
 
 
La intensidad de la rivalidad actual que hay entre los 
competidores es media, debido a que en el mercado actual existen 
varias empresas que prestan servicios iguales o similares a los que se 
quiere dedicar, adicionalmente a esto, se debe considerar que las 
empresas que existen busca al cliente, tratando de que este tome el 
servicio con ellos, ofreciéndoles propuestas a un menor precio.  
Pero si se enfoca esta rivalidad a la comuna de Peñalolén, se 
puede sacar provecho a que en esta comuna solo se localizan el 3% de 
las empresas y la ubicación que tiene es privilegiada al estar cercana a 
todas las comunas del sector oriente, lo que traduce a una baja en la 
rivalidad. 
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Si bien la intensidad del capital que se debe tener es alto, esto 
se contrasta con las barreras de salida del mercado, ya que son bajas al 
tener un alto grado de liquidez de activos.  
 
 
II.4.2.2 Poder de negociación de los proveedores 
 
 
El poder de negociación que ejercen los proveedores es bajo, 
ya que no hay una concentración de empresas proveedoras de 
materiales de construcción, lo que es positivo para el proyecto. 
Con respecto a los proveedores que proporcionan los 
productos para poder hacer las mantenciones y reparaciones de las 
máquinas y camiones es positivo para el proyecto, ya que la mayor parte 
del tiempo se utilizan los mismos productos. Lo que es favorable para 
los proveedores es la diferenciación que ellos tienen con la calidad de los 
productos suministrados, con esto aumentan un poco el poder que 
pueden ejercer   
 
 
II.4.2.3 Poder de negociación de los clientes 
 
 
El poder de negociación por parte de los clientes es alto, ya 
que estos pueden exigir una baja del precio, forzándolo dado la amplia 
gama de ofertas que tiene este, además puede exigir mayor calidad en el 
servicio, demandando mejoras en la prestación de servicios. Lo favorable 
para la actividad es que los servicios ya están estandarizados, por la 
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baja innovación en nuevas tecnologías a utilizar, es decir, se sigue 
utilizando la misma maquinaria que hace varios años. 
Al existir variada información disponible para el consumidor 
respecto de las empresas que prestan servicios y las valoraciones que le 
dan los consumidores en actuales portales que se dedican a gestar la 
prestación de servicio de acuerdo a la necesidad que tenga el cliente, 
hace que este poder aumente si no se presta un servicio de calidad 
desde el primer día. 
 
 
II.4.2.4 Amenaza de productos sustitutos 
 
 
La amenaza de productos sustitutos es baja, ya que el servicio 
que se ofrece siempre se necesitara al realizar una edificación, al igual 
que los materiales de construcción ofrecidos, en gran parte de las 
construcciones se ocupa como materia prima. El único servicio que lo 
sustituiría sería el trabajo manual de las personas, con la utilización de 
una pala, lo que traduce en tiempos, un aumento considerable en el 
servicio. 
La relación calidad – precio del producto sustituto 
anteriormente descrito hace favorable el proyecto, ya que la calidad baja 
al realizar todo de forma manual y el precio aumenta al ser mayor el 
trabajo realizado 
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II.4.2.5 Amenaza de nuevos competidores 
 
 
La amenaza de entrada de nuevos competidores es alta, esto 
debido a que es un sector donde se pueden ofrecer distintos servicios, 
además la inversión no es una limitante, porque si bien la inversión que 
se requiere hacer en un principio es relativamente alta, en un principio 
no es necesario adquirir la maquinaria a utilizar, más bien se puede 
arrendar, pero esto no significa que se garantice una posición exitosa a 
través del tiempo. 
La diferenciación del servicio se da en la calidad entregada, 
además de cumplir con los plazos y trabajos pactados. 
Al entrar al mercado, los nuevos competidores tienen a su 
favor los medios para establecer una relación con el cliente, ya que el 
acceso a internet acerca la empresa aún más al consumidor. 
Una limitante que disminuye la amenaza de nuevos 
competidores se da en las autorizaciones que da la municipalidad para 
un correcto funcionamiento. 
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II.4.2.6 Conclusiones del análisis Porter  
 
 
Tabla 13: Resumen 5 fuerzas de Porter 
Fuerzas BAJA MEDIA ALTA  
Rivalidad entre 
competidores actuales 
 
X 
 Poder de negociación de 
proveedores X 
  Poder de negociación de 
los clientes 
  
X 
Amenaza de productos 
sustitutos X 
  Amenaza de nuevos 
competidores 
  
X 
Fuente: Elaboración propia 
 
A partir del cuadro anterior, se puede concluir que la rivalidad 
entre los competidores actuales es media debido a que, si bien en la 
actividad a nivel regional la rivalidad es media alta, pero si se enfoca en 
lo que es la comuna donde se quiere operar, el número de empresas es 
mucho menor, por ende baja la rivalidad.  
El poder de negociación de los proveedores es bajo ya que 
estos no están concentrados, además los productos que se ofrecen 
siempre se utilizan los mismos, solo cambia la calidad a utilizar, el 
poder de negociación por parte de los clientes es alto ya que pueden 
forzar la baja del precio al exigir mayor calidad en el servicio, además 
estos al tener variada información proporcionada a través de varios 
medios hace aún más alto el poder que estos ejercen.  
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Si se analizan los productos sustitutos que pueden afectar el 
proyecto, vemos que lo único que puede sustituirlo sería una persona 
que realice el trabajo de manera manual con una pala, lo que hace que 
el trabajo sea más caro, de calidad inferior y con una espera por cumplir 
con el servicio aun mayor por parte del cliente, ya que al realizar el 
trabajo de esta manera se hace más lenta la finalización.  
Con respecto a la amenaza de nuevos competidores, las 
barreras de entradas son prácticamente nulas, por lo que hace la 
intensidad sea alta. 
 
 
 II.4.3 Análisis interno: FODA 
 
 
El Foda es una herramienta de estudio, donde se analizan las 
características tanto internas, como externas que se generan al realizar 
un nuevo negocio. 
Al ser un proyecto nuevo a implementarse, no existen 
fortalezas ni debilidades internas al no tener trayectoria, más bien estos 
dos puntos se dan en el mercado. 
De manera interna se consideran las siguientes oportunidades 
y amenazas: 
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Oportunidades 
 
 
Actualmente se está produciendo una alta demanda en 
construcciones dentro del área de la región metropolitana, lo que 
favorece al proyecto, ya que en cada proyecto habitacional que se 
construye hay una empresa que se dedica al movimiento de tierras, 
excavaciones y emparejamiento de sitio. 
Se ha producido una disminución en la tasa de interés a los 
créditos hipotecarios, adicionalmente el estilo de vida de las personas ha 
ido mejorando. 
Al ser una empresa pequeña, la estructura organizacional que 
se implementara será básica, lo que permite que se adapte a los cambios 
en el tiempo, además hay un control mayor sobre los recursos. 
 
 
Amenazas 
 
 
La entrada de competidores a la región por ser un rubro en 
donde las barreras de entradas son muy baja, ya que no se necesita de 
una fuerte inversión, ya que se puede arrendar en vez de adquirir 
maquinaria. 
Al no ser un producto de primera necesidad, su demanda se 
manifiesta de acuerdo a la situación económica local, lo que no favorece 
al funcionamiento del proyecto en la actualidad por la mala 
implementación de políticas actuales, además las nuevas leyes no 
favorecen 
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II.5 Plan de marketing 
 
 
El plan de marketing tiene como finalidad satisfacer las 
necesidades que presentan los consumidores hoy en día. Se prestará un 
servicio de calidad para así poder posicionarse rápidamente dentro del 
mercado. 
Para realizar este análisis se definirán las 4P, el cual aborda 
los temas de producto, precio, plaza y promoción, además se ocupará la 
herramienta de análisis Canvas. 
 
 
II.5.1 Marketing mix: 4P  
 
 
II.5.1.1 Producto 
 
 
Se busca entregar un servicio satisfactorio y de calidad para el 
cliente, donde se le ofrecerá: 
- servicio de emparejamiento de sitio 
- limpieza de terreno  
- movimiento de tierras 
- comercialización de materiales de construcción de 
primera calidad. 
Los servicios que se ofrecen estarán enfocados en las 
necesidades y la infraestructura que tiene el cliente, los cuales serán 
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ofrecidos con maquinaria de primer nivel, para que haya una buena 
aceptación por parte de este. 
 
 
II.5.1.2 Precio 
 
 
Para calcular el precio, se hará en base al margen de ganancia 
que se pretende obtener, donde se pretende tener un margen de 
ganancia del 100% sobre los costos. 
 
 
II.5.1.3 Plaza 
 
 
El método de distribución de materiales de construcción se 
hará a través de camión cuando sean grandes cantidades, y cuando sea 
en menor cantidad en camioneta pequeña. Además, se contará con una 
oficina en donde se podrá recurrir para contratar los servicios y comprar 
de manera directo los materiales de construcción, en donde se contará 
con personal que atienda al público. 
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II.5.1.4 Promoción  
 
 
La promoción del servicio y de los productos ofrecidos se hará 
a través de publicidad en páginas web asociadas al área de la 
construcción, además de página propia de la empresa y redes sociales. 
También se publicitará la empresa en el lugar donde esté ubicada, con 
letreros donde salgan los servicios ofrecidos. Para llegar a empresas, se 
recurrirá personalmente a empresas constructoras que puedan requerir 
del servicio, con visitas técnicas a terreno donde trabajan estas 
empresas. 
 
 
II.6. Estrategia de negocios 
 
 
El modelo de negocios a implementar se sustenta con una 
propuesta de valor que tendrá como pilar fundamental entregar un 
servicio de calidad y satisfactorio para el cliente, para lo cual se tomaran 
los siguientes aspectos como pilares centrales para poder lograr esto.  
 
 • Maquinaria de calidad, nueva, además tendrán un programa 
de mantención diaria para su correcto funcionamiento y cuidado para 
una mayor duración. Esto se traduce en una reducción de fallas y 
pannes asociadas a tiempos muertos. Se evita así demoras innecesarias 
en la ejecución de los trabajos en terreno y se logra un mayor grado de 
satisfacción del cliente.  
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• Reconocimiento en terreno de las solicitudes del cliente: se 
orienta a lograr un mayor grado de profesionalismo del servicio, además 
cautivar y proponer soluciones eficientes a los clientes, debido a los 
conocimientos, experiencia y experticia del administrador.  
 
• Uso de la tecnología para procesos de comunicación entre la 
empresa y los clientes, con el fin de facilitar la planificación de los 
trabajos, formas de pago, detalles específicos de terreno, y otros temas 
relevantes que pueden ser abordados de una forma eficiente utilizando 
las tecnologías actuales.  
 
• Página web con información de la empresa acerca de la 
disponibilidad de trabajo. hacer una solicitud directa inmediata que 
llegará al mismo tiempo al administrador y será respondida al instante 
por el sistema automatizado que implementará la empresa en su página.  
 
 
 
II.6.1 Misión  
 
 
Ser una empresa de servicio de maquinaria para el movimiento 
de tierra y comercialización de áridos para personas naturales y 
jurídicas que habiten dentro de la Región Metropolitana de Santiago de 
Chile, entregando un servicio de calidad, responsable y transparente, a 
través de maquinaria especializada para facilitar la construcción de 
obras y los procesos relacionados. 
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II.6.2 Visión 
 
 
Llegar a ser la mejor opción de servicio de maquinaria para el 
movimiento de tierra, emparejamiento de sitio, excavaciones y 
comercialización de áridos que opere dentro de Santiago de chile, con 
una trayectoria intachable y un crecimiento significativo en el tamaño 
de la empresa. 
 
 
II.6.3 Canvas 
 
Tabla 14: Canvas 
Fuente: Elaboración propia 
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Socios Claves 
 
 
Los socios claves que se necesitan para desarrollar este 
proyecto serán todos los proveedores de materiales de construcción, uno 
de ellos será la empresa Arenex. Otro socio clave serían las empresas 
que comercializan productos para la mantención de maquinaria y 
camiones, esta mantención es se realiza de manera periódica, semanal y 
mensual, en este aspecto tenemos empresas YPF que puede 
proporcionar todos los elementos necesarios. 
 
 
Actividades claves  
 
 
Esta empresa se dedicará a ejecutar las siguientes labores: 
- Movimiento de tierras 
- Excavaciones 
- Emparejamiento de sitio 
- Comercialización de áridos 
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Recursos Claves 
 
 
Lo que se necesita para llevar a cabo este proyecto es:  
- Máquinas y camiones: elementos necesarios para poder operar. 
- Terreno: espacio destinado para poder almacenar la maquinaria y 
los materiales comercializados.  
- Personal: La empresa contará con personal capacitado y 
competente para desarrollar las actividades necesarias para poner 
en marcha el proyecto. 
 
 
Propuesta de Valor  
 
 
Entregar un servicio de movimiento de tierra y 
comercialización de áridos de primera calidad y que sea satisfactorio 
para el cliente, así este pueda quedar conforme y recomendar la 
empresa con demás personas. 
 
 
Relación con los clientes  
 
 
Establecer y mantener una buena relación con los clientes es 
fundamental para tener éxito al implementar este proyecto, es por esto 
que se implementara servicio al cliente para poner énfasis en el 
consumidor y así dejarlo satisfecho con el servicio. 
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Canales  
 
 
El medio por el cual se dará a conocer la propuesta de valor al 
segmento de clientes objetivo será a través de la página web que contará 
la empresa. Otros canales que se utilizarán serán las redes sociales 
como Facebook, Twitter e Instragram, pues serán fundamentales para 
difundir los servicios con comentarios directos de clientes. 
 
 
Segmento de clientes 
 
 
El nicho al cual se enfocará este proyecto serán todas las 
personas naturales residentes de la región Metropolitana que quieran 
realizar modificaciones estructurales que influyan algún servicio 
ofrecido, deben tener el poder adquisitivo para poder contratar el 
servicio. 
También se enfocará en las personas jurídicas, tales como 
empresas constructoras e inmobiliarias que operen dentro de la región 
Metropolitana. 
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Estructura de costos 
 
 
Se refiere a todo el capital que se tiene que invertir para llevar 
a cabo este proyecto, ya sea, en personal, maquinarias, terreno, Además 
de todos los costos de operación y administrativos que se necesitan para 
poner en marcha el proyecto.  
 
 
Fuente de ingresos 
 
 
Se obtendrán ingresos a través del dinero que se obtendrá a 
través de la prestación de servicios y ventas de materiales de 
construcción. 
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II.6.4 Estrategias Genéricas 
 
 
 
En base a la información recopilada en el capítulo de mercado 
desarrollado anteriormente y para generar la estrategia de negocios del 
proyecto, la estrategia genérica seleccionada y con la cual se 
desarrollará el proyecto es el foco en diferenciación. 
Centrarse en la diferenciación implica generar una ventaja 
competitiva dentro de la industria de la construcción, centrada en 
resolver las necesidades del cliente, en donde se atenderán sus 
solicitudes de una manera acorde a sus necesidades, dando soluciones 
integrales de gran calidad, con personal que está calificado y capacitado 
en las labores que desarrolla con el fin de entregar un servicio de mayor 
calidad y eficiente, con una calidad certificada por un periodo de un año 
si es que se generan complicaciones a raíz de los trabajos que se 
realizaron, siempre y cuando se compruebe que estos son los que 
generan el problema.  
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III. ESTUDIO TÉCNICO  
 
 
El estudio técnico se realiza para obtener la base para el 
cálculo financiero y la evaluación económica del proyecto, es aquí donde 
se analiza la inversión necesaria en activos fijos, el tamaño de la 
infraestructura, las instalaciones, su localización, la distribución, los 
procesos y sus costos. 
 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto 
 
 
Para poder determinar la localización optima del proyecto se 
utilizará el método de los factores ponderados, el cual permite realizar 
un análisis cuantitativo en donde se comparan diversas alternativas 
para conseguir una localización eficiente, es por esto que se analizan 
distintos factores críticos.  
Lo primero que se debe realizar es determinar los factores 
críticos que influyen en la elección de la localización, posteriormente se 
debe asignar un peso relativo a cada factor, donde la suma total de un 
100% y finalmente se debe analizar en escala de uno a cinco cada 
factor, donde uno es deficiente y cinco es excelente. 
Para ver cuál es la determinación optima, se calcula cada 
puntaje ponderado, multiplicando la puntuación por los pesos de cada 
factor, finalmente se suma para obtener el total de cada localización.  
La elección de la localización optima será la que tenga mayor 
puntaje, debido a que es la que tuvo mejor calificación. 
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Los factores críticos que se considerarán para obtener la 
localización optima del proyecto son: 
 
- Costo de arriendo: Se considera un arriendo mensual de no más 
de $800.000, sin contar los servicios básicos como luz y agua. 
 
- Tamaño del terreno: El terreno que se busca es de grandes 
dimensiones, ya que debe ser el adecuado para guardar un 
camión con una máquina, almacenar materiales de construcción y 
además debe considerarse la instalación de una oficina. El 
tamaño debe ser de a lo menos 800 mts2.  
 
- Accesos: El proyecto se debe localizar en un lugar que sea de fácil 
acceso para los clientes y sea visible para las personas que pasan 
por el lugar, además de tener calles locales cercas que conecten 
fácilmente otras comunas cercanas de manera rápida. 
 
- Cercanía con la competencia: Se pretende no estar cerca de 
empresas que presten servicios similares a la comunidad. 
 
- Cercanía con clientes: Hay que considerar que los potenciales 
clientes estén cerca del proyecto, para que estos tengan opción de 
solución a sus proyectos lo más cerca de su casa, además se 
optimiza el gasto de combustible por ser una menor distancia. 
Las opciones que se consideraran para elegir la ubicación 
optima son las siguientes: 
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- Opción 1: Comuna de Santiago. 
- Opción 2: Comuna de Peñalolén.  
- Opción 3: Comuna Las Condes. 
- Opción 4: Comuna Quinta Normal. 
- Opción 5: Comuna de Maipú. 
 
 
Tabla 15: Método de factores ponderados 
 
Factor 
Peso 
relativo 
Opciones 
1 2 3 4 5 
Costo de arriendo 0,3 3 5 1 3 4 
Tamaño del terreno 0,3 2 3 5 4 3 
Accesos  0,2 3 4 4 3 4 
Cercanía con la 
competencia 0,1 2 3 2 4 2 
Cercanía con clientes 0,1 2 4 3 2 3 
Total	 1	 2,5	 3,9	 3,1	 3,3	 3,4	
Fuente: Elaboración propia 
 
 
De los resultados del método expuestos en la tabla 17, se 
puede concluir que la localización optima es en la comuna de Peñalolén, 
la cuál alcanzó una puntuación de 3,9, ubicando el proyecto en esta 
comuna. 
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III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto 
 
 
III.2.1 Tamaño óptimo 
 
 
De acuerdo a las proyecciones realizadas en el estudio de 
mercado, las que arrojan que la demanda anual promedio en los 
servicios ofrecidos a personas naturales es de 4.393 entre los años 2018 
y 2023, lo que equivale a realizar 12 servicios diarios, esto equivale a 2 
servicios de emparejamiento de sitio; 1 limpieza de terreno; 1 
excavación; 2 movimiento de tierras y 6 retiros de escombros. 
Para poder cubrir la demanda total que se proyecta sería 
necesario tener al menos 7 maquinas que puedan realizar labores en 
paralelo, en la tabla 16 se muestra cuantas máquinas y camiones se 
utilizaran en cada servicio. 
 
Tabla 16: Distribución de máquinas y camiones 
 
Servicio Maquinas necesarias 
Camiones 
necesarios 
Emparejamiento de 
sitio 2 
3 
Limpieza de terreno 1 
Excavación 1 
Movimiento de 
tierras 2 
Retiro de escombros 1 1 
Total 7 4 
Fuente: Elaboración propia 
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 En la tabla 16 se muestra la cantidad de máquinas y 
camiones necesarios para poder cubrir la demanda proyectada en 
personas naturales, es importante saber que para realizar cualquiera de 
estos trabajos es posible ocupar la misma máquina.  
Con respecto a personas jurídicas al año y de acuerdo a 
estimaciones de demandas realizadas en estudio de mercado, se 
realizarán en total 28 servicios, específicamente 4 emparejamientos de 
sitios, 6 limpiezas de terrenos, 6 excavaciones, 10 movimientos de 
tierras y 2 retiros de escombros. Para poder cubrir esta demanda se 
necesitan adquirir 5 máquinas y 2 camiones. 
En un comienzo se busca adquirir 1 camión tolva y 2 
máquinas, lo que permitirá cubrir hasta el 25% de la demanda 
proyectada. Esto se da ya que hay limitaciones financieras que 
restringen la inversión inicial para la compra de maquinaria y camiones. 
 Las ventas de materiales de construcción que se realizarán 
según proyecciones realizadas en el estudio de mercado, son de 7 ventas 
diarias, por lo que se tiene que adquirir los suficientes materiales de 
construcción como lo son la arena, gravilla, grava, ripio.  
Para saber la cantidad optima de compra de productos que se 
debe realizar para tener los suficientes materiales, es en base a 
investigaciones realizadas en el estudio de mercado, donde arrojaron 
que en promedio la venta de los productos como ripio, arena, gravilla es 
de 7.300 mts2 al año, lo que equivale a realizar diariamente la venta de 
20 mts2.  
 
 
 
  75 
III.2.2 Dimensiones del proyecto 
 
 
El proyecto busca tener dentro de sus instalaciones lo 
siguiente: 
 
- Oficina 
Dentro del terreno que se pretende arrendar, se necesita una 
oficina para realizar labores administrativas y además recibir a clientes 
que busquen contratar servicios y/o comprar materiales de 
construcción. En la oficina solo trabajara una persona, por lo que solo 
se necesitara un escritorio con una silla, además se necesitaran 
adicionalmente dos sillas para atender a público. Al interior de la oficina 
se instalarán libreros para almacenar documentos, como también una 
mesa para realizar reuniones con el personal. 
 
- Recepción 
Fuera de la oficina se instalará una recepción, donde se 
ubicará un escritorio con una silla para que pueda trabajar la 
secretaria. 
 
- Baño 
Se considerará dos pequeños baños cercanos a la oficina, los 
que serán ocupados tanto por clientes como por los trabajadores del 
proyecto. 
  76 
- Duchas 
Se contará con un vestidor con cuatro duchas para los 
trabajadores, este será pequeño debido a que el proyecto considera a 
pocos trabajadores y estará a un costado del baño. 
 
- Comedor 
Se acondicionará un pequeño comedor que tenga un 
microondas y cuente con una mesa con seis sillas. 
 
- Bodega 
Se instalará una bodega donde se pueda almacenar todo lo 
necesario para realizar las mantenciones, además de herramientas a 
utilizar en trabajos a desarrollar. 
 
- Acopio de materiales de construcción  
Se destinará un lugar específico para almacenar los materiales 
de construcción que se comercializaran en el lugar, este será cercano al 
acceso al recinto de tal manera que sea visible para el cliente. 
 
- Estacionamientos 
Dentro del recinto se habilitará un lugar específico para 
estacionar la maquinaria, de tal manera que no obstruya el paso a 
vehículos de los clientes. Adicionalmente se destinará una zona de 
estacionamiento para clientes, que también puede ser usados por la 
empresa. 
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Figura 2: LAYOUT del proyecto 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
El terreno que se arrendará desde un comienzo, solo permite 
guardar en su interior 4 máquinas y 2 camiones, por lo que si se 
adquiere más maquinaria con el tiempo se arrendará un terreno 
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pequeño o un estacionamiento para las máquinas y camiones que no se 
puedan guardar dentro de las instalaciones de la empresa. 
 
 
III.3 Identificación y descripción del proceso 
 
 
Para la identificación y descripción del proceso, se separará la 
venta de materiales de construcción de la realización del servicio. 
 
 
 III.3.1 Realización del servicio 
 
 
En la figura 3 se muestra el diagrama de flujo de la realización 
del servicio, ya se este movimiento de tierras, emparejamiento de sitio, 
retiro de escombros o limpieza de terreno, en donde se identifica como 
se desarrollará la atención y quien la hará. 
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Figura 3: Diagrama de flujo operacional del servicio 
Fuente: Elaboración propia 
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Los procesos identificados en la figura 3 se detallan a 
continuación, con una breve descripción del proceso. 
 
 
III.3.1.1 Proceso de venta 
 
 
En el proceso de ventas se atenderán las solicitudes que 
presente el cliente, este puede llegar directamente a la oficina de la 
empresa o bien se puede buscar a través de visitas en terreno. 
La encargada de atender la solicitud del cliente en la oficina 
será la secretaria, quien tomará nota del requerimiento del cliente junto 
con sus datos.  
Las visitas a terreno para buscar nuevos proyectos las 
realizara el administrador, el cual está encargado de buscar nuevos 
clientes, estas visitas se realizarán en momentos que no se tengan 
solicitudes de clientes en las dependencias de la empresa. 
 
 
III.3.1.2 Proceso de evaluación  
  
 
Luego que el cliente presente una solicitud en la oficina de la 
empresa, se hará una visita en terreno para reconocer las dificultades 
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que se pueden presentar, la cual será hecha por el administrador en el 
lugar a desarrollar el trabajo.  
Cuando se busca a un cliente en terreno, la evaluación del 
trabajo se realiza en el lugar por el administrador. Este proceso se hace 
para cuantificar lo que se debe realizar. 
 
 
III.3.1.3 Proceso de mantención   
  
 
Cuando ya está lista la evaluación y confirmado el proyecto a 
desarrollar por parte del administrador, la secretaria entrega un 
documento al mecánico para que revise las máquinas y los implementos 
necesarios para realizar el proyecto, donde este debe entregar la 
maquinaria y camión a los operadores en perfecto estado para que se 
ocupen, es decir, debe tener el combustible necesario, mantenciones 
realizadas, reparaciones hechas en caso de haber fallas y deben ir 
lavadas. 
 
 
III.3.1.4 Proceso de traslado  
  
 
El proceso inicia luego de haberse realizado el proceso de 
mantención, en donde el mecánico está a cargo de entregar un 
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documento a los operarios, en el cual se detalla kilometraje, estado del 
combustible, limpieza, mantenciones realizadas. El traslado de la 
maquinaria se hará a través del mismo camión de la empresa, el cual se 
encarga de llevar todo lo necesario para realizar el proyecto. 
 
 
III.3.1.5 Proceso de inspección de proyecto en terreno 
  
 
Cuando se arriba al lugar donde se realizará el proyecto 
solicitado por el cliente, se sacan fotos a modo de respaldo. El operario 
de la maquinaria realizará el trabajo que se le solicite en conjunto con el 
chofer de camión. 
Una vez que estos finalicen con el trabajo, el administrador 
visita en terreno y chequea el trabajo realizado, entregando un resumen 
de lo realizado al cliente. 
 
 
 III.3.2 Venta de materiales 
 
 
El diagrama de flujo de la venta de materiales de construcción 
se muestra en la figura 4, en donde se identifica como se desarrollará la 
atención y quien la hará. 
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Figura 4: Diagrama de flujo operacional de la venta de materiales 
Fuente: Elaboración propia 
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Los procesos identificados en la figura 4 se detallan a 
continuación, con una breve descripción del proceso. 
 
III.3.2.1 Proceso de venta 
 
 
La venta de materiales de construcción estará a cargo de la 
secretaria, la cual siempre se encontrará en las dependencias de la 
empresa.  
Se atenderá al cliente, se le entregará el detalle de lo que 
compre, preguntándole si lo desea con despacho o bien si el mismo 
retira lo solicitado  
 
 
III.3.2.2 Proceso de entrega 
  
 
Luego que el cliente tenga el detalle de lo comprado, se le 
cargaran los productos y verificara la cantidad llevada de materiales, lo 
que estará a cargo de un operario. 
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III.3.1.3 Proceso de despacho  
  
 
Si el cliente compro materiales de construcción y solicito 
despacho a domicilio, se verificará la disponibilidad del camión o 
camioneta de la empresa para que pueda llevar lo solicitado.  
 
 
III.3.2.4 Proceso de abastecimiento 
  
 
Cada vez que un cliente compre materiales de construcción, se 
verá el stock disponible que va quedando de cada tipo de árido, en el 
caso de que se detecte que no es la suficiente, se solicitara a 
proveedores más material.  
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III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto 
 
 
III.4.1 Estudio organizacional 
 
 
El estudio organizacional determina el personal necesario para 
el correcto funcionamiento de la empresa y sus costos generales 
(remuneraciones). Este también establece la estructura necesaria para 
satisfacer las necesidades de cada una de las personas para que puedan 
desarrollar su trabajo. 
 
 
III.4.1.1 Descripción de cargos y funciones 
 
 
Para un buen funcionamiento de la empresa es necesario 
contar con personas calificadas, es por esta razón que se contrataran 
personas con experiencia previa y que además tengan capacitaciones en 
la labor que desarrollaran dentro de la empresa. Los cargos necesarios 
son los mostrados en la tabla 19. 
 
 
 
 
 
 
  88 
Tabla 17: Personal necesario 
 
Cargo Cantidad 
Administrador 1 
Secretaria 1 
Operador de maquina 2 
Chofer de camión 1 
Mecánico 1 
Total 6 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
A continuación, se detallará los cargos que se presentan en la 
tabla 19, donde se explica las labores y funciones que tiene cada uno 
dentro de la empresa. 
 
 
Ø Administrador 
 
 
Es el encargado de administrar la empresa, representa el 
mayor cargo dentro de esta, el cual se hará cargo de: 
 
- Planificar objetivos generales y específicos de la empresa tanto en 
el corto como largo plazo. 
- Realiza las actividades de ventas dentro y fuera de la empresa, 
teniendo contacto directo con los clientes. 
- Supervisa las actividades realizadas en terreno. 
- Desarrolla y define los objetivos organizacionales. 
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- Tomar decisiones acerca de las personas que se contratan. 
- Finanzas de la empresa, haciéndose responsable de las 
inversiones y las cuentas por pagar. 
- Tomar contacto con proveedores, estableciendo relaciones de 
confianza. 
- Realizar labores de marketing. 
 
 
Ø Secretaria 
 
 
Tendrá la función de colaborar de manera directa con el 
administrador, teniendo la mayor voluntad de realizar las labores que se 
le solicitan. Debe ser amable y tener conocimiento en computación. 
Cumplirá las siguientes labores: 
 
- Atender las solicitudes de los clientes vía teléfono, derivándolos al 
administrador. 
- Recibir solicitudes de los clientes en caso de que el administrador 
no se encuentre. 
- Gestionar los datos de los clientes. 
- Redactar y encargarse de documentos e informes, preocupándose 
de verificar que todos estén con su respectiva firma y fecha. 
- Preocuparse de la correspondencia e información que se genera 
periódicamente. 
- Realizar llamadas a clientes y proveedores cuando se le solicite. 
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Ø Operador de maquina 
 
 
Encargado de realizar el servicio, por ende, es el que se debe 
preocupar de que la propuesta de valor de la empresa se lleve a cabo.  
El perfil que debe tener este operador es el de una persona con 
conocimiento en el tema, responsable, puntual y comprometido con el 
trabajo que realizará. Cumplirá las siguientes labores: 
 
- Realizara los trabajos solicitados por el cliente. 
- Tendrá que operar maquinaria tanto dentro como fuera de la 
empresa. 
- Operará maquinaria pesado, por lo que debe tener coordinación 
motora muy fina y precisión para que el trabajo realizado sea de 
calidad. 
- Tendrá que tener conocimientos en mecánica general básica. 
- Cumplir con las ordenes que se le ordene. 
 
 
Ø Conductor de camión  
 
 
Es el encargado de apoyar al operador de maquinaria, por lo 
que también debe preocuparse de que la propuesta de valor se 
transmita hacia el cliente. Este será el que transporte el material que se 
saca o se desee utilizar en cada proyecto.  
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La persona que realice esta labor debe tener experiencia y 
conocimiento en el rubro que se desempeñara, además debe ser 
responsable, puntual y comprometido con el trabajo. Las labores que 
debe realizar son: 
 
- Manejo de camión tolva para el transporte de material, por lo que 
se debe desplazar por distintos sectores. 
- Debe ser una persona precavida a la hora de conducir, siendo 
consciente de las dimensiones del camión para evitar accidentes. 
- Tendrá que operar dentro y fuera de las instalaciones de la 
empresa. 
- Tiene que tener conocimiento de mecánica general para detectar 
fallas. 
- Cumplir con las ordenes que se le ordene. 
 
 
6. Mecánico 
 
 
Sera el encargado de realizar las mantenciones periódicas, 
semanales y mensuales a máquinas y camiones de la empresa, además 
de solucionar las fallas que se presenten. Debe asegurarse de que 
siempre estén en buen estado para un correcto funcionamiento.  
La persona que realice estas labores debe ser responsable, con 
conocimientos en el tema. Tendrá las siguientes funciones dentro de la 
empresa: 
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- Recibir y cumplir órdenes que se le den. 
- Llevar manejo de la bodega en donde se guardarán los 
implementos para las mantenciones de las máquinas y camiones, 
además de las herramientas que se utilizan. 
- Lavar máquinas y camiones para que estos se mantengan de la 
mejor manera. 
- Compra de insumos para maquinaria y camiones. 
- Realizar visitas de emergencia a terreno por si alguna maquina o 
camión presenta una falla. 
 
 
III.4.1.2 Organigrama  
 
 
La representación gráfica de la estructura de la empresa nos 
ayuda a ver visualmente las relaciones que se presentan entre las 
diferentes partes del proyecto. Este esquema nos permite obtener la 
estructura formal que se tiene, en la figura 3 se muestra el organigrama 
del proyecto. 
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Figura 5: Organigrama del proyecto 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
III.4.1.3 Remuneraciones  
 
 
Se determinará el sueldo para cada cargo de acuerdo a valores 
de mercados, considerando las exigencias y requisitos de la empresa. El 
detalle se expone en la tabla 20.  
 
 
 
 
 
 
Administrador
Conductor	de	
camión Mecánico
Operador	de	
maquina	1	
Operador	de	
maquina	2
Secretaria
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Tabla 18: Remuneraciones de cargos 
 
Cargo Cantidad 
Sueldo 
mensual 
(Bruto) 
Sueldo 
anual 
(Bruto) 
Gerente 1 $1.600.000 $19.200.000 
Secretaria 1 $500.000 $6.000.000 
Operador de 
maquina 2 $700.000 $8.400.000 
Conductor de 
camión 1 $600.000 $7.200.000 
Mecánico 1 $650.000 $7.800.000 
Total 6 $4.050.000 $48.600.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Los valores de los sueldos que aparecen en la tabla 20 son 
valores brutos en promedio del mercado, que es lo que le cuesta a la 
empresa. El sueldo líquido para el trabajador es aproximadamente el 
20% menos por los descuentos previsionales y salud. 
 
 
III.4.1.4 Implementación de oficina administrativa 
 
 
Para el correcto funcionamiento del proyecto se necesita 
realizar inversiones en equipos y mobiliarios de trabajos para la oficina. 
En la tabla 21 se detalla los productos necesarios y su costo. 
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Tabla 19: Inversión de equipos y mobiliario para oficina  
Equipos y 
Mobiliario Cantidad 
Costo 
unitario Costo total 
Computador 2  $379.990   $759.980  
Multifuncional 1  $99.990   $99.990  
Teléfono Fijo 2  $16.990   $33.980  
Escritorio 2  $86.990   $173.980  
Silla de escritorio 2  $29.990   $59.980  
Silla normal 6  $19.990   $119.940  
Mesa para 
reuniones 1  $79.990   $79.990  
Librero 2  $26.990   $53.980  
Total inversión $1.381.820 
Fuente: Elaboración propia en base a precios cotizados en www.paris.cl y www.easy.cl 
 
 
De los datos expuestos en la tabla 21, se concluye que se debe 
tener $1.381.820 para el gasto en equipos y mobiliario de oficina, los 
cuales solo se compran una vez y no es necesario que se renueven cada 
año. 
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III.4.2 Estudio legal 
 
 
El estudio legal comprende el análisis de las leyes, normas y 
reglamentos vigentes que regirán el funcionamiento del proyecto en sus 
diversas etapas. 
 
 
III.4.2.1 Constitución de la empresa 
 
 
Para poder hacer que el proyecto funcione de manera correcta, 
es que se constituirá la empresa legalmente, partiendo primero por ver 
el tipo de sociedad bajo el cual se operara, lo que influirá el 
funcionamiento en ámbitos de límites de responsabilidad de los socios y 
la forma en que estos responderán ante posibles deudas.  
 
 
III.4.2.1.1 Tipo de sociedad 
 
 
El tipo de sociedad con la cual se constituirá la empresa, será 
una Sociedad de Responsabilidad Limitada (Ltda.), la cual tendrá 3 
socios y aportaran la misma cantidad de capital, pero solo uno de ellos 
se hará cargo de la administración. La ley Nº3.918 es la que regula este 
tipo de sociedad. 
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Las ventajas que tienen las Sociedades de Responsabilidad 
Limitada son: 
 
- Fácil administración en comparación una sociedad anónima. 
- No requieren de un directorio. 
- No se celebran juntas de socios. 
- Los socios responden hasta el monto de sus aportes. 
- No se requiere de un monto mínimo para su constitución. 
 
 
III.4.2.1.2 Escritura publica 
 
 
Se debe hacer una escritura pública donde se establece el tipo 
de sociedad, el giro o actividad comercial a la cual se dedicará, los socios 
que la conforman y sus aportes de capital, así como también la forma en 
que estos participaran de las utilidades y como se responderá en caso de 
pérdida.  
 
La escritura estará a cargo de un abogado y se debe legalizar 
en una notaría. 
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III.4.2.1.3 Inscripción de la sociedad en el registro de comercio (En 
Conservador de Bienes Raíces) 
 
 
Se debe inscribir la sociedad en el Conservador de Bienes 
Raíces, cuyo trámite es necesario para la formalización de la sociedad. 
Lo que se debe hacer es presentar 2 extractos de la escritura y el 
formulario Nº2 que se debe solicitar en la misma oficina. 
 
 
III.4.2.1.4 Publicación en el Diario Oficial 
 
 
Se debe realizar una confección de un extracto de la escritura 
para ser publicada en el Diario Oficial, el cual es un órgano del Estado 
encargado de la publicación de normas jurídicas que rigen al país. 
 
Luego de esto se procede a realizar una escritura pública y 
esta se publica en el diario oficial para poder inscribirla en el 
conservador de bienes raíces. La autorización de inicio de actividades la 
hace el Servicio de Impuestos Internos, el cual entrega un Rol Único 
Tributario (RUT) con el cual se podrá entregar facturas y boletas por 
servicios realizados. Para poder operar como empresa, es que se debe 
conseguir una patente comercial, la cual es estregada por la 
Municipalidad correspondiente. 
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III.4.2.2 Iniciación de actividades (En Servicio de Impuestos 
Internos) 
 
 
Este trámite se realiza para iniciar legalmente toda actividad 
productiva comercial, el cual se hace en cualquier oficina del Servicio de 
Impuestos Internos a lo largo del país presentando los siguientes 
documentos: 
- Formulario de inscripción al Rol Único Tributario y/o declaración 
de inicio de actividades (F-4415), el cual debe ser firmado y 
presentado por el contribuyente, el representante legal o una 
persona autorizada con poder notarial. 
- Cedula de Identidad del contribuyente o fotocopia legalizada ante 
notario si es que el tramite lo realiza un representante legal. 
- Escritura de la sociedad. 
- Inscripción de la sociedad en el Registro de Comercio. 
- Publicación del extracto en el Diario Oficial. 
 
Ya teniendo la empresa constituida legalmente, se comienza 
con las obligaciones tributarias una vez se inician las actividades 
económicas, en donde se empieza a pagar el Impuesto al Valor Agregado 
mensualmente mediante el formulario 29 y el pago al Impuesto a la 
Renta, que se paga una vez al año mediante el formulario 22. 
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III.4.2.3 Permisos 
 
 
Una vez que la empresa se haya constituido legalmente, y se 
cuente con el Rol Único Tributario (RUT), se debe obtener diversos 
permisos para poder operar con la actividad comercial. 
 
 
III.4.2.3.1 Certificado de inscripciones previas 
 
 
El certificado de inscripciones previas es un documento que 
indica entre otras cosas las normas urbanísticas para el uso de suelo y 
la declaración de utilidad pública que afecta el predio donde se desea 
instalar la empresa. Este certificado se solicita en la dirección de obras 
de la municipalidad correspondiente. 
 
 
III.4.2.3.2 Certificado municipal de zonificación  
 
 
Este certificado es entregado por la dirección de obras de la 
municipalidad respectiva, el cual es requisito para la obtención de la 
patente comercial. Lo que indica el certificado es el uso de suelo y las 
exigencias para las construcciones en distintas zonas. 
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III.4.2.3.3 Patente Comercial 
 
 
La patente comercial es otorgada generalmente por el 
Departamento de Patentes de la Municipalidad correspondiente, la cual 
autoriza la realización de una actividad lucrativa dentro de los límites de 
una comuna. El monto a pagar anualmente puede variar dependiendo 
de cada comuna, el que puede ir desde el 0.25% del capital propio hasta 
el 0.5%, con un mínimo de 1 UTM y un máximo de 8.000 UTM. 
Es muy importante antes de arrendar o comprar un lugar para 
desarrollar la actividad económica, se consulte el Plan Regulador en la 
Municipalidad respectiva. 
La obtención de la patente comercial es una autorización 
definitiva de funcionamiento, la cual se paga una vez al año, variando el 
precio dependiendo de la municipalidad. Para poder obtenerla se deben 
presentar los siguientes documentos: 
 
- Fotocopia Cedula de Identidad y/o RUT de la sociedad, junto con 
la fotocopia legalizada de la escritura de constitución de sociedad. 
- Publicación en Diario Oficial e inscripción en el Conservador de 
Bienes Raíces. 
- Fotocopia de la declaración de iniciación de actividades del SII. 
- Fotocopia legalizada del certificado de dominio vigente. 
- Contrato de arriendo y escritura de la propiedad. 
- Certificado de inscripciones previas o certificado municipal de 
zonificación. 
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III.4.2.4 Normativa laboral 
 
 
La empresa debe ceñirse por: 
- Código del Trabajo (Decreto con Fuerza de Ley Nº1, del año 2003) 
Regula los diversos tipos de contratos, sus salarios mínimos, 
pagos previsionales y condiciones que se deben cumplir a la hora de 
contratar personal.  
De acuerdo al Código del Trabajo, el contrato contendrá a lo 
menos: El lugar y fecha del contrato; individualización de las partes con 
indicación de la nacionalidad, fechas de nacimiento e ingreso del 
trabajador; determinación de la naturaleza de los servicios y del lugar 
donde se prestará el servicio; monto, forma y periodo de pago de la 
remuneración acordada; duración y distribución de la jornada de 
trabajo, la cual no puede exceder de 45 horas semanales según el 
artículo 22, donde la jornada de trabajo debe distribuirse en no más de 
6 días ni menos de 5 días, además de acuerdo al artículo 31 podrán 
pactarse horas extraordinarias hasta en un máximo de 2 por día; plazo 
del contrato, el cual comienza por un tipo de contrato a plazo fijo, con 
una fecha límite de terminación, y después de la segunda renovación 
pasa automáticamente a transformarse en indefinido. 
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III.4.2.4.1 Regulaciones de salud y seguridad 
 
 
Las regulaciones que se aplican a favor de los trabajadores son 
las siguientes: 
 
- Accidentes de trabajos y enfermedades profesionales (Ley 16.744) 
Hace que las empresas estén obligadas a pagar un seguro en 
el sistema de mutualidad, el cual otorga a trabajadores a recibir en 
forma gratuita prestaciones médicas y económicas en caso de sufrir un 
accidente de trabajo, de trayecto o una enfermedad laboral. 
 
- Elementos de protección para los trabajadores (articulo 184 del 
Código del Trabajo) 
Se indican los elementos de protección para los trabajadores, 
además de controlar que se cumpla la utilización de los elementos de 
seguridad y verificar que los conductores cuenten con licencia de 
conducir adecuada. 
 
- Riesgos laborales (articulo 184 del Código del Trabajo en relación 
al artículo 21 del D.S Nº40 del Ministerio del Trabajo y Previsión 
Social) 
Indica que se debe informar a los trabajadores acerca de los 
riesgos laborales, comunicando medidas de prevención y métodos de 
trabajo seguro. 
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- Condiciones sanitarias y ambientales (articulo Nº3 del D.S 594 del 
Ministerio de Salud) 
Trata sobre las condiciones sanitarias y ambientales 
necesarias para proteger la vida y salud de los trabajadores. 
 
- Servicios higiénicos (articulo Nº21 del D.S 594 del Ministerio de 
Salud) 
Indica que se debe contar con servicios higiénicos además de 
tener un recinto destinado a vestidor. 
 
- Medidas de extinción de fuego (articulo Nº44 del D.S 594 del 
Ministerio de Salud) 
Obliga a la empresa contar con medidas de extinción de fuego, 
además de contar con un área destinada a seguridad. 
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III.4.2.5 Régimen tributario 
 
 
Dado que la empresa realizará ventas de materiales de 
construcción y prestará servicios de movimiento de tierras, excavaciones 
y emparejamiento de sitio, estará sujeta a: 
 
 
- Impuesto a las ventas y servicios (decreto de ley Nº825)  
Este impuesto es más conocido como Impuesto al Valor 
Agregado (IVA), el cual es declarado y pagado todos los meses a través 
del formulario 29 del Servicio de Impuestos Internos (SII). 
 
- Impuesto a la renta (decreto de ley Nº824) 
Se declara y paga anualmente a través del formulario 22 del 
Servicio de Impuestos Internos (SII). 
 
- Código tributario (decreto de ley Nº830)  
Relata que las empresas deberán ajustar sus sistemas 
contables de acuerdo la ley lo exija, y deben confeccionar los inventarios 
de manera adecuada contablemente, mostrando resultados claros del 
negocio. 
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III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto 
 
 
Para el proyecto no hay un factor ambiental asociado 
directamente, ya que los materiales de construcción que se 
comercializarán son no peligrosos, además no se extraen directamente 
desde la tierra, sino más bien se compran y solo se almacenan.  
En los servicios que se prestan si hay factores ambientales 
asociados, estos se ven reflejados en el servicio de retiro de escombros, 
donde se transporta material no peligroso, el cual siempre debe ir de 
forma segura arriba del camión, de manera de no generar riesgos para 
las personas. Estos escombros son llevados a escombreras; sitios que 
son destinados y autorizados para este fin, los que están localizados en 
zonas donde no se afecte el paisaje. Dentro de estos lugares se maneja 
lo botado para que no cause impacto ambiental. 
El transporte de la carga que se lleva arriba del camión 
siempre debe ir de manera segura, con una carpa que cubra toda la 
tolva, así no se desprenda ningún material hacia el exterior y vaya a 
generar un riesgo para las personas. El traslado de carga hacia 
botaderos clandestinos o a sitios que no están habilitados está 
sancionado por la ley Nº20.879. 
Los servicios que se realizan, todos se hacen bajo 
autorizaciones por parte de la municipalidad, en donde solicitan 
permisos de edificación. 
La maquinaria y camiones que se utilizaran deben estar todos 
bajo la norma de emisiones de material particulado. 
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III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos 
 
 
Para que la empresa pueda funcionar de manera adecuada, es 
que se realizaran compras de suministros e insumos para la puesta en 
marcha del proyecto, a modo de determinar la inversión inicial. 
 
 
III.6.1 Inversión en equipamiento 
 
 
Para poder desarrollar el proyecto, es que se necesita realizar 
inversión en herramientas para ayudar en las labores de los 
trabajadores, además se debe realizar la compra de elementos de 
seguridad para proteger a los trabajadores. 
En la tabla 22, 23 y 24 se detallarán las herramientas, los 
elementos de seguridad y vehículos que se adquirirán respectivamente, 
junto con su precio. 
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Tabla 20: Inversión en herramientas 
Herramienta Cantidad Costo unitario Costo total 
Huincha de medir 4 $4.990 $19.960 
Pala bellota 2 $10.079 $20.159 
Juego de dados 19 piezas 1 $49.054 $49.054 
Gata caimán de 3 toneladas 1 $90.714 $90.714 
Juego destornilladores 30 
piezas 1 $25.228 $25.228 
Set de llaves punta corona 1 $80.838 $80.838 
set de llaves punta punta 1 $14.911 $14.911 
Llave de torque 1 $46.565 $46.565 
Set de caimanes 1 $24.823 $24.823 
Alicate universal 1 $6.581 $6.581 
Llave francesa 1 $18.243 $18.243 
Alicate caiman de cadena 1 $10.662 $10.662 
Caja de herramientas 1 $53.229 $53.229 
Moto compresor 24 litros 1 $104.625 $104.625 
Taladro percutor 1 $25.704 $25.704 
Llave de ruedas 1 $14.268 $14.268 
Total inversión $605.563 
Fuente: Elaboración propia en base a cotización realizada en Álvaro Casanova 
Maquinaria LTDA. 
 
 
De la tabla 20 se puede concluir que el costo total en 
herramientas es de $605.563, las cuáles serán renovadas según el 
desgaste que se vaya presentando. 
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Tabla 21: Inversión en implementos de seguridad 
Implementos Cantidad Costo unitario Costo Total 
Botín Seguridad 6  $19.990   $119.940  
Guante Multipropósito 6  $899   $5.394  
Antiparras 6  $2.290   $13.740  
Casco Seguridad 6  $7.490   $44.940  
Overol Poliéster 4  $8.990   $35.960  
Chaleco reflectante 6  $1.990   $11.940  
Total inversión  $231.914  
 Fuente: Elaboración propia en base a precios cotizados en www.easy.cl 
 
De acuerdo a cotización realizada y como se ve en la tabla 21, 
la inversión en implementos de seguridad para el personal alcanza un 
monto total $231.914. Los implementos se renovarán según el desgaste 
que tengan. 
 
 
Tabla 22: Inversión en vehículos 
Vehículo Cantidad Costo unitario Costo total 
Hyundai porter 1 $15.339.100 $15.339.100 
Camión tolva FAW 1 $48.790.000 $48.790.000 
Mini cargador JCB 2 $24.440.220 $48.880.440 
Carro de arrastre 1 $4.000.000 $4.000.000 
Total inversión $117.009.540 
Fuente: Elaboración propia en base a precios cotizados www.guillermomorales.cl, Maco 
y dercomaq 
 
De la tabla 22 se puede concluir que, en base a las 
cotizaciones realizadas, el monto en inversión de vehículos para que el 
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proyecto pueda funcionar es de $117.009.540, los cuales no son 
reemplazados y se ocupan en todo el proyecto. 
 
 
III.6.2 Costo de suministros  
 
Los suministros son un pilar fundamental en el 
funcionamiento de la empresa, ya que a través de ellos se puede 
desarrollar el proyecto de mejor manera. En la tabla 23 y 24 se puede 
ver el gasto que se genera en los servicios generales, mantenciones y 
combustibles. 
 
 
Tabla 23: Servicios generales 
Suministro Costo mensual Costo anual 
Luz  $65.000   $780.000  
Agua  $20.000   $240.000  
Internet  $20.990   $251.880  
Telefonía fija  $17.990   $215.880  
Telefonía móvil  $19.990   $239.880  
Arriendo de 
terreno  $650.000   $7.800.000  
TAG autopistas  $50.000   $600.000  
Total gasto $10.127.640 
Fuente: Elaboración propia en base a precios de Movistar y VTR 
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De la tabla anterior se concluye que el gasto anual por 
concepto de servicios generales es de $10.127.640. 
 
 
 
Tabla 24: Lubricantes y combustibles 
Combustible y lubricantes Costo mensual Costo anual 
Petróleo  $2.000.000   $24.000.000  
Grasa litio ep2  $182.500   $2.190.000  
Filtros  $40.000   $480.000  
Aceite de motor  $150.000   $1.800.000  
Aceite hidraulico $160.000 $1.920.000 
Total gasto $30.390.000 
Fuente: Elaboración propia en base a cotización realizada por YPF 
 
 
De la tabla 24 se concluye que el gasto anual por concepto de 
lubricantes y combustibles para los vehículos es de $30.390.000. 
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III.6.3 Resumen de inversión inicial y gastos anuales.  
 
Tabla 25: Resumen inversión inicial 
Inversiones Total 
Vehículos $117.009.540 
Herramientas $605.563 
Total Inversión $117.615.103 
Fuente: Elaboración propia 
 
De la tabla 25 se puede concluir que en base a los datos 
recopilados del estudio técnico, la inversión total que se debe hacer es 
de $117.615.103. 
 
Tabla 26: Resumen gastos anuales 
Gastos anuales Total 
Implementos de 
seguridad $231.914 
Suministros $10.127.640 
Combustible y 
lubricantes $30.390.000 
Total gastos $40.749.554 
Fuente: Elaboración propia 
 
De la tabla anterior se puede concluir que los gastos anuales 
correspondiente al proyecto son $40.749.554. 
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IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO 
 
 
En el estudio económico-financiero se ordena y sistematiza 
toda la información de carácter monetaria que proporcionaron los 
estudios anteriores. Se analiza la vialidad del proyecto en términos 
financieros a través de un flujo de caja, para el cual se utilizará un 
horizonte de evaluación de 6 años.  
La evaluación financiera que se realizará al proyecto 
determinará si se recupera la inversión y si hay un incremento en el 
patrimonio de los inversionistas, es decir, nos servirá para conocer la 
rentabilidad del proyecto, la rentabilidad de los inversionistas, además 
la capacidad de pago frente al endeudamiento que sirvió para el 
financiamiento. 
Para partir este estudio se realiza una evaluación económica 
donde se ven los ingresos que se obtendrán por la venta de materiales y 
realización de servicios que se proyectaron en el estudio de mercado; los 
costos fijos y variables asociados a la realización de servicios; el capital 
de trabajo necesario para cubrir los desfases de caja durante el inicio 
del proyecto, para el cual se utilizara el Método del Déficit Acumulado 
Máximo, donde para cada mes se calculan los ingresos y egresos 
proyectados, y se calcula su monto que corresponde al equivalente al 
déficit acumulado maximo; la inversión necesaria en activos para la 
puesta en marcha, la cual se definió en el estudio técnico; la 
depreciación que tiene cada activo, la que se utiliza para compensar la 
pérdida de valor de dicho activo por el uso que se le va dando, con una 
reducción en el pago de impuestos; se analiza también el valor residual 
del proyecto, el cual es determinado por el monto de reventa en el 
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mercado y se compara con el valor libro para ver si hay una ganancia o 
pérdida de capital; el préstamo necesario que se requiere para financiar 
el proyecto, junto con el detalle a lo que equivale la amortización y los 
intereses; y finalmente se calculará la tasa de descuento asociada. 
Los indicadores que se ocuparán para evaluar la conveniencia 
del proyecto son VAN, el cual indica si hubo un aumento o perdida de 
patrimonio; TIR, el cual define el rendimiento o rentabilidad del 
proyecto; y Payback, el que indica el periodo en que se paga la inversión 
inicial realizada. 
 
 
IV.1 Evaluación económica 
 
 
IV.1.1 Ingresos 
 
 
Los ingresos del proyecto estarán dados por la realización de 
servicios y venta de áridos.  
Para que pueda haber ingresos, se debe definir el precio por 
servicio y material de construcción ofrecido, el cual se calculará en base 
al costo que se tiene más un margen de ganancia en base a éste.  
El precio definido está expuesto en la tabla 27 para los 
servicios ofrecidos y en la tabla 28 para el material de construcción que 
se comercializa. 
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Tabla 27: Precio del servicio 
 
  
Costo ($/día) Margen (100%) Precio ($/día) 
Se
rv
ic
io
 Emparejamiento sitio $107.944 $107.944 $215.888 
Limpieza terreno $107.944 $107.944 $215.888 
excavaciones $107.944 $107.944 $215.888 
movimiento de tierras $107.944 $107.944 $215.888 
Retiro de escombros $36.316 $36.316 $72.632 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 28: Precio materiales de construcción  
  
Costo ($/mt2) Margen (100%) Precio ($/mt2) 
M
at
er
ia
l 
Arena 10.000 10.000 20.000 
Ripio 8.000 8.000 16.000 
Gravilla 3/4 5.200 5.200 10.400 
Grava 1 1/2 4.400 4.400 8.800 
Tierra de relleno 8.000 8.000 16.000 
Base Estabilizadora 4.500 4.500 9.000 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El precio por cada producto y servicio ofrecido expuestos en 
las tablas anteriores, se ocuparán como base para realizar proyecciones 
en el estudio. 
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En la tabla 29 se apreciará los ingresos que se generarán por 
la realización de servicios y ventas de áridos, lo que fue calculado en 
base a las proyecciones realizadas de demandas en el estudio de 
mercado. 
 
 
Tabla 29: Proyección estimada de ingresos anuales por servicio y 
venta de áridos 
  
Año 
  
2018 2019 2020 2021 2022 2023 
In
gr
es
o 
po
r 
se
rv
ic
io
 
($
/a
ñ
o)
 
Emparejamiento 
sitio $30.235.474 $30.537.829 $30.843.207 $31.305.855 $31.931.972 $32.730.272 
Limpieza  
terreno $12.600.663 $12.726.670 $12.853.936 $13.046.745 $13.307.680 $13.640.372 
Excavaciones $17.634.811 $17.811.159 $17.989.271 $18.259.110 $18.624.292 $19.089.900 
Movimiento de 
tierras $22.681.193 $22.908.005 $23.137.085 $23.484.142 $23.953.824 $24.552.670 
Retiro de  
escombros $26.275.352 $26.538.106 $26.803.487 $27.205.539 $27.749.650 $28.443.391 
Ingreso por venta de 
materiales ($/año) $29.911.001 $30.210.111 $30.512.212 $30.969.896 $31.589.294 $32.379.026 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
En la tabla anterior se puede ver los ingresos por servicio y por 
la venta de materiales de construcción, para calcular este último se 
calculó en base a un precio promedio de materiales de construcción. 
 
De las proyecciones realizadas, se puede calcular el total de 
ingresos que se tendrá al año por concepto de venta de áridos y 
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realización de servicios, los cuales se aprecian en la tabla 30 y son 
ocupados para la realización del flujo de caja. 
 
 
Tabla 30: Proyección de ingresos totales 
Año Ingreso anual ($) 
2018 $139.338.495 
2019 $140.731.880 
2020 $142.139.199 
2021 $144.271.287 
2022 $147.156.713 
2023 $150.835.631 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
IV.1.2 Costos variables 
 
 
Los costos variables que se consideran son los que tienen 
relación con la realización del servicio, es decir, los costos de operar la 
maquinaria, como el combustible, lubricantes y aceites. En la tabla 31 
se muestra el costo variable de combustible y lubricante por año, los 
que son calculados en base a los servicios que se realizarán según el 
estudio de mercado. 
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Tabla 31: Costo variable por año  
Año Combustible Lubricante 
2018  $26.317.097   $5.753.475  
2019  $26.580.268   $5.811.009  
2020  $26.846.070   $5.869.120  
2021  $27.248.761   $5.957.156  
2022  $27.793.737   $6.076.300  
2023  $28.488.580   $6.228.207  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El costo variable total que tendrá el proyecto por año se ve en 
la tabla 32, donde se sumó el costo de combustible y lubricante que se 
ocupará. 
 
 
Tabla 32: Costo variable proyectado  
Año Total costos variables ($) 
2018 $32.072.589 
2019 $32.393.296 
2020 $32.717.210 
2021 $33.207.939 
2022 $33.872.058 
2023 $34.718.810 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El total de costo variable que se tiene por año es necesario en 
la elaboración el flujo de caja. 
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IV.1.3 Costos fijos 
 
 
Los costos fijos considerados son aquellos que la empresa debe 
pagar independientemente de los servicios realizados, estos se 
mantienen constante en el periodo de evaluación del proyecto. En la 
tabla 33 se ve un resumen de costos fijos mensuales y cuanto 
correspondería por año. 
 
 
Tabla 33: Resumen de costos fijos  
Item 
Costo 
mensual ($) 
Costo anual 
($) 
Remuneraciones $4.050.000 $48.600.000 
Luz $65.000 $780.000 
Agua $20.000 $240.000 
Internet $20.990 $251.880 
Telefonía fija $17.990 $215.880 
Telefonía móvil $19.990 $239.880 
Arriendo de 
terreno $650.000 $7.800.000 
TAG autopista $50.000 $600.000 
Total  $4.893.970 $58.727.640 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
El total de costos fijos al año del proyecto corresponde a 
$58.727.640.  
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La proyección de costos fijos anuales aumentara de acuerdo al 
IPC de 2%, en la tabla 34 se puede ver el costo anual en el horizonte de 
evaluación del proyecto. 
 
 
Tabla 34: Proyección de costos fijos  
Año Costos fijos anuales ($) 
2018 $58.727.640 
2019 $59.902.193 
2020 $61.100.237 
2021 $62.322.241 
2022 $63.568.686 
2023 $64.840.060 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
IV.1.4 Capital de trabajo 
 
 
Para calcular el capital de trabajo que se requiere, se utilizar el 
Método del Déficit Acumulado Máximo, el cual consiste en calcular 
para cada mes los flujos de ingresos y egresos proyectados, finalmente 
se determina su cuantía como el equivalente al déficit acumulado 
máximo.  
En la tabla 35 se desarrolló el método para calcular el capital 
de trabajo, en donde se destaca el monto del capital de trabajo 
requerido. 
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Tabla 35: Capital de trabajo  
Mes  Ingresos ($) 
Costos 
fijos ($) 
Costos 
variables ($) Saldo ($) 
Saldo 
acumulado ($) 
1 0 $4.893.970  $2.672.716  -$7.566.686 -$7.566.686 
2  $7.519.212  $4.893.970  $2.672.716  -$47.474 -$7.614.160 
3  $8.271.133  $4.893.970  $2.672.716  $704.447 -$6.909.712 
4  $9.098.246  $4.893.970  $2.672.716  $1.531.561 -$5.378.152 
5  $10.008.071  $4.893.970  $2.672.716  $2.441.385 -$2.936.767 
6  $11.008.878  $4.893.970  $2.672.716  $3.442.192 $505.426 
7  $12.109.766  $4.893.970  $2.672.716  $4.543.080 $5.048.506 
8  $13.320.743  $4.893.970  $2.672.716  $5.754.057 $10.802.563 
9  $14.652.817  $4.893.970  $2.672.716  $7.086.131 $17.888.694 
10  $16.118.098  $4.893.970  $2.672.716  $8.551.413 $26.440.106 
11  $17.729.908  $4.893.970  $2.672.716  $10.163.223 $36.603.329 
12  $19.502.899  $4.893.970  $2.672.716  $11.936.213 $48.539.542 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
De la tabla anterior se puede concluir que el capital de trabajo 
necesario para el proyecto es de $7.614.160. 
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IV.1.5 Inversión inicial 
 
 
La inversión inicial para el proyecto involucra los activos tanto 
fijos como intangibles, además del capital de trabajo necesario.  
En la tabla 36 se muestra el desglose de inversión que se 
realizará para que el proyecto pueda funcionar de manera correcta. 
 
 
Tabla 36: Resumen de inversión  
Inversiones Total 
A
ct
iv
os
 
fij
os
 
Vehículos $117.009.540 
Herramientas $605.563 
Equipos de oficina y 
mobiliario $1.381.820 
Total Inversión en activos fijos $118.996.923 
Inversión en capital de trabajo $7.614.160 
Total inversión $126.611.083 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
De la tabla anterior se concluye que la inversión inicial 
necesaria en activos fijos es de $118.996.923 y adicionalmente se debe 
considerar el capital de trabajo, el cual es $7.614.160, dando una 
inversión de $126.611.083. 
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IV.1.6 Depreciación y valor residual 
 
 
Para calcular la depreciación de los activos del proyecto, se 
utilizará el Método Lineal de Depreciación. En la tabla 37 se ve la 
depreciación que tienen los activos, y la vida útil asociada, la cual se 
tomó como referencia la legislación vigente del SII. 
 
 
Tabla 37: Depreciaciones  
Activo Cantidad Costo total ($) 
Vida útil 
(años) 
Depreciación 
anual ($) 
Sistemas 
computacionales y 
similares de oficina 
5 $893.950 6 $148.992 
Muebles y enseres 
de oficina 13 $487.870 7 $69.696 
Herramientas 
livianas 20 $605.564 3 $201.855 
Hyundai porter 1 $15.339.100 7 $2.191.300 
Camión tolva FAW 1 $48.790.000 7 $6.970.000 
Mini cargador JCB 2 $48.880.440 8 $6.110.055 
Carro de arrastre 1 $4.000.000 7 $571.429 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
De la tabla anterior es importante saber la depreciación anual, 
la cual se ocupa en la realización del flujo de caja. La depreciación hasta 
el tercer año es de $16.263.326 y para los siguientes 3 años de 
evaluación es de $16.061.471.   
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 El valor libro asociado al proyecto corresponde a $22.022.534, 
mientras que el valor residual es de $59.498.462, este valor se debe ya 
que la inversión se liquidara en un 50% al terminar el periodo de 
evaluación. 
 
 
IV.1.7 Préstamo 
 
 
Para poder desarrollar el proyecto, se pedirá un préstamo 
correspondiente al 50% de la inversión total, correspondiente a 
$63.305.541. El 50% restante de inversión se cubrirá con capital 
aportado por los socios. 
Se cotizó en un Banco la tasa de interés para poder calcular la 
cuota que se debe pagar anualmente, la que fue de 13,98%. En la tabla 
38 se muestra los intereses y amortizaciones del préstamo, junto con la 
el valor de la cuota, que corresponde a $16.270.579 pagados por 6 años. 
 
 
Tabla 38: Resumen de inversión  
Año Monto Amortización Interés Cuota Saldo 
1 $63.305.541 $7.420.465 $8.850.115 $16.270.579 $55.885.077 
2 $55.885.077 $8.457.846 $7.812.734 $16.270.579 $47.427.231 
3 $47.427.231 $9.640.252 $6.630.327 $16.270.579 $37.786.979 
4 $37.786.979 $10.987.960 $5.282.620 $16.270.579 $26.799.019 
5 $26.799.019 $12.524.076 $3.746.503 $16.270.579 $14.274.942 
6 $14.274.942 $14.274.942 $1.995.637 $16.270.579 $0 
Fuente: Elaboración propia 
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IV.1.8 Tasa de descuento 
 
 
Para estimar la tasa de descuento asociada al proyecto, se 
utilizó el Modelo de Valorización de Activos de Capital (CAPM), cuya 
fórmula es: 𝐸(𝑅i) = 𝑅𝑓 + [𝐸(𝑅𝑚) − 𝑅𝑓] ∗ 𝛽 
 
La rentabilidad esperada de la inversión (𝐸(𝑅i)), esta dada por 
la tasa libre de riesgo (𝑅𝑓) mas una prima por riesgo ([𝐸(𝑅𝑚) − 𝑅𝑓]), 
asociado a un factor de riesgo (𝛽), el que tiene directa relación con la 
industria en la cual operará el proyecto. 
Para calcular la tasa libre de riego (𝑅𝑓), se utilizó los bonos en 
Unidades de Fomento (UF) del Banco Central de Chile, con un promedio 
de 6 años del 1,6%. 
Para el factor de riesgo (𝛽) asociado al proyecto se buscó en 
una página estandarizada, la cual indica que el 𝛽	desapalancado es de 
0,93. 
La rentabilidad esperada del mercado (𝑅𝑚) se calculó en base 
al índice bursátil Índice General del Precio de Acciones (IGPA), en donde 
las acciones se seleccionan de acuerdo a la frecuencia que registran sus 
operaciones y lo transado en la bolsa, para lo cual se utilizó el promedio 
de los últimos 10 años, donde al aplicar el formato da una rentabilidad 
esperada del mercado de 3,92%. 
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El valor del costo patrimonial corresponde a: 
 𝐾𝑒 = 𝐸(Ri) = 1,6 + [3,92−1,6] ∗ 0,93 𝐾𝑒 = 3,76 % 
 
A partir de los datos anteriores, se identifica que el retorno 
exigido al patrimonio es de un 3,76%. 
 
La tasa de costo capital (𝐾o) corresponde a: 
- Activo: $122.611.083. 
- Deuda: $61.305.541. 
- Patrimonio: $61.305.541. 
 
La cual es aplicada en la fórmula: 
 𝑘𝑜= 𝐾𝑑 ∗ D/A + 𝑘𝑒 ∗ P/A 
 
Da como resultado una tasa de costo capital igual a 8,87%. 
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IV.2 Evaluación financiera 
 
Tabla 39: Flujo de caja 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
A partir de la tabla 39 se puede concluir que la TIR es mayor 
que la tasa de descuento, la cual es de un 8,87%, además se obtiene un 
Valor Actual Neto (VAN) mayor a cero, lo que significa que el proyecto es 
rentable, se recupera la inversión y quedan excedentes, aumentando así 
el patrimonio de los inversionistas. 
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IV.3 Análisis de sensibilidad 
 
 
Para el análisis de sensibilidad, se realizó una variación en el 
precio de ventas, en donde se modificó el margen de ganancia, donde en 
el flujo optimista se aumentó en un 10% el margen de ganancia y en el 
pesimista se redujo el margen en un 40% 
 
 
IV.3.1 Flujo de caja optimista  
 
 
Tabla 40: Flujo de caja optimista 
Fuente: Elaboración propia 
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A partir de la tabla 40, que muestra el flujo de caja optimista, 
donde se modificó el precio de venta del servicio y productos 
comercializados, aumentando en un 10% su margen de ganancia, se 
puede concluir que la TIR es mayor que la tasa de descuento, la cual es 
de un 8,87%, además se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) mayor a 
cero, lo que significa que el proyecto es rentable, se recupera la 
inversión y quedan excedentes, aumentando así el patrimonio de los 
inversionistas. 
 
 
IV.3.2 Flujo de caja pesimista 
 
 
Tabla 41: Flujo de caja pesimista 
Fuente: Elaboración propia 
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A partir de la tabla 41, que muestra el flujo de caja pesimista, 
en donde se modificó el precio de venta del servicio y productos 
comercializados, disminuyendo en un 40% su margen de ganancia, se 
puede concluir que la TIR es menor que la tasa de descuento, la cual es 
de un 8,87%, además se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) menor a 
cero, lo que significa que el proyecto no es rentable, no se recupera la 
inversión y hay un deficit, aumentando así el patrimonio de los 
inversionistas. 
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V. CONCLUSIONES GENERALES  
 
 
El origen de este proyecto se centra en dar solución a personas 
que habitan dentro de la Región Metropolitana, la cual es la más 
poblada, en ella se localizan 6.061.185 personas, donde el 75,1% son 
personas mayores de 15 años y el mayor porcentaje dependiendo del 
tipo de viviendas son casas. En relación a personas jurídicas, en la parte 
publica la mayor parte del presupuesto se enfoca en los servicios de 
vialidad, donde se invierte cerca del 62% del total del monto asignado, 
seguido por obras hidráulicas, donde ambos representan cerca del 70%, 
estos dos servicios requieren de gran parte del movimiento de tierras, lo 
que puede ser una gran oportunidad de ofrecer servicios a grandes 
empresas que operan con el MOP. 
A la hora de comenzar una obra de edificación, dentro de 
todas las cosas que se necesitan, lo principal y lo primero que se hace es 
realizar una serie de tareas para dejar en perfecto estado el terreno 
sobre el cual se trabajará, ya que esto es indispensable para que todo 
salga de la mejor manera a la hora de ejecutar una construcción. 
La oferta que tienen las personas a lo largo del país se 
concentra en 8.091 empresas que desempeñaban en 2016 la actividad 
económica preparación del terreno, excavaciones y movimiento de 
tierras, las que reportaron ventas por UF203.534.250, esto significó un 
aumento del 2,04% en relación a las ventas del año anterior. En lo que 
es Región Metropolitana se concentra el 43,73% de estas empresas, lo 
que equivale a 3.538 empresas y que generan ventas por 
UF142.530.557, representando el 70% a nivel país. 
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La creación de este proyecto resulta tentativo, si se conoce que 
el sector de la construcción concentra el 64,3% de la inversión y 
representa el 7,0% del Producto Interno Bruto (PIB), además de los 
datos que se dieron anteriormente. Si bien en los últimos años no ha 
tenido un crecimiento positivo, se ve que la curva va subiendo y se 
espera que el sector en pocos años se recupere. Se vio en el estudio de 
mercado que el rubro no tiene grandes barreras de ingreso, ya que no 
necesariamente es necesario adquirir una máquina y camiones, ya que 
se puede arrendar y así poder ir generando ganancias con el paso del 
tiempo, y esto me permita comenzar con la compra de activos. 
Este proyecto fue investigado por un alumno de la carrera de 
Ingeniería Civil Industrial, el cual es atractivo para él al conocer todos 
los datos que se entregaron para poder crear esta empresa, sería 
importante poder gestionar y ser partícipe del proyecto junto a otros 2 
socios, ya que se puso todo el entusiasmo, dedicación y conocimiento en 
el desarrollo. 
A medida que se fue avanzando en la realización del proyecto, 
se fueron realizando los objetivos específicos, los que permitieron 
desarrollar los 5 estudios, y se finalizó con el estudio financiero, el cual 
es muy importante para saber si es rentable desarrollar el proyecto y 
que tan atractivo seria para los inversionistas desarrollarlo. 
Para comenzar con la investigación, se reunió información 
necesaria sobre la industria de la construcción, a través del ente que 
reúne a una gran parte de empresas del área, es decir, la Cámara 
Chilena de la Construcción. Posterior se comenzó un análisis de 
información para profundizarse en el rubro del movimiento de tierras, y 
como es que se puede operar, conociendo la oferta y la demanda que se 
genera.  
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Luego se hizo un estudio legal, donde se estableció el tipo de 
sociedad que se pretende ser y cuáles son los pasos para la 
constitución, junto con las leyes que se deben cumplir y los permisos 
que se necesitan para operar. 
El estudio organizacional determino el personal necesario y la 
estructura jerárquica que debe tener, además de los cargos y el personal 
que se requiere. 
El estudio técnico definió la ubicación optima de la empresa en 
la comuna de Peñalolén, donde el estudio de mercado arrojo que en esa 
comuna solo operan solo 96 empresas, y estas generan ventas por 
UF629.813. No solo eso definió este estudio, sino que también arrojo las 
herramientas que se necesitan, implementos de seguridad y vehículos 
necesarios. 
Finalmente se realizó un estudio económico-financiero, donde 
se determinó la rentabilidad del proyecto, la rentabilidad de los 
inversionistas, además la capacidad de pago frente al endeudamiento 
que sirvió para el financiamiento. Para poder definir esto es que se 
ocuparon los indicadores VAN y TIR, donde se concluyó que el proyecto 
con un horizonte de evaluación de seis años da un VAN de $85.929.839 
y la TIR supera a la tasa de descuento ampliamente.  
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GLOSARIO  
 
 
- Movimiento de tierras: Conjunto de actuaciones a realizarse en 
un terreno para la ejecución de una obra. Dicho conjunto de 
actuaciones puede realizarse en forma manual o en forma mecánica. 
 
 
- Preparación de terrenos: Permite afinar, nivelarlo y controlar las 
malas hierbas de un terreno.  
 
 
- Excavaciones: Es el movimiento de tierras realizado a cielo abierto y 
por medios manuales, utilizando pico y palas, o en forma mecánica 
con excavadoras, y cuyo objeto consiste en alcanzar el plano de 
arranque de la edificación, es decir las cimentaciones. 
 
  
- Áridos: Material granulado que se utiliza como materia prima en 
la construcción 
 
 
- Escombros: Fragmento o resto de material que proviene del desecho 
de la construcción, remodelación o demolición de estructuras. 
 
 
- Mini cargador frontal: Es una máquina de construcción que consta 
de un chasis rígido con cabina cubierta desmontable sobre el cual se 
monta una cuchara frontal de pequeña capacidad. 
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- Gravilla: Rocas formadas por clastos de tamaño comprendido entre 2 y 
64 milímetros. Pueden ser producidas por el ser humano, en cuyo caso 
suele denominarse «piedra partida», o resultado de procesos naturales.  
 
 
- Ripio: Conjunto de trozos de ladrillo, piedras y demás materiales de 
desecho de una obra de albañilería que se emplean para rellenar 
huecos. 
 
 
- Cimiento:  Término que alude al sector de una construcción que se 
encuentra debajo de la superficie y sobre el cual se desarrolla la 
edificación. 
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